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Satisin Bilimi:
Metodoloji Bir
Segenek mi,
Olgekleneblllr
Buyumenin
Temeli mi?
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Giris: Statukonun
Bedeli

-@ «lyi satici» bulmak bir
buyume stratejisi degildir.
Gercek buyume,
Kisilerden bagimsiz,
sirketin satis kasina
baglidir. Metodolojisiz bir
satlis organizasyonu,
rotasiz bir gemi gibl
ruzgara (pazara)
bagimlidir.
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Bolum 1: Sirketin
Buyumesine Etkisi
(Stratejik ROI)

Satis sureclerinde dogru
metodolojlyl benimseyen
sirketler %20* daha fazla

kota basarisi yakaliyor.

*Korn Ferry ve CSO Insights verileri
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Tahmin Ongodrebilme:
Edilemez Gelir: Forecast sapma
Donem sonu payl %10'un altina
rakamlari Iner.

«surpriz» olur. (")lgek|eyebi|me;

Dasuk Sirket BUyUume isleyen
Degeri: Yatirimci, sistemden gelir,
Kisilere bagimli  sirket degeri

bir yaplya dusuk artar.

carpan verir. Hizl

Yavas Ramping: Adaptasyon:
Yeni saticinin Tanimli oyun
verimli olmasi 9- plani sayesinde
12 ayi1 bulur. sure %40 kisalir.
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O Alisila Metodoloji
O  Gelmis Odakli

Korn Ferry World-Class Sales Practices Study

Metodoloji, sadece daha
fazla satis degil, %35'lik
bir performans sicramasi
demektir.
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lliski  Metodoloji
Odakili Odakli

Tekliften Satisa
Donusum

CSO Insights The State of Sales Enablement Raporu

MuUsteri ne istedigini degil, neye
Ihtiyacl oldugunu metodolojiyle
anlar. Sonuc: %12 daha yuksek
pazar kazanimi ile rekabet gucu
artar.
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Bolum 2: Calisana
Etkisi (Kualtarel
Donusum)

Salestforce State of Sales
raporu, yuksek
performansl ekiplerin
%80'INnIN net bir
metodolojiyle calistigini
gosteriyor.
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Tukenmislik: Neyi Netlik ve Odak:

yanlis yaptigini Saticl, enerjisini
bilmeyen ekip «kazanacagi»
motivasyonu ISlere harcar.
kaybeder. Ortak Dil:
Yuksek Turn- Yoneticiden

over: Basarisizlik  temsilciye ayni
hissl ve sesinin Kriterler
duyulmamasi ile  konusulur.

lyl yetenekler Yetenek Gelisimi:
gider. “ksik olan kas
Yetersiz Koc¢luk: (itiraz yonetimi,
Yonetici, «daha muzakere vb.) veri
cok calis» lle tespit edilir.

demekten baska Kocluk verimi
bir sey sunamaz. artar.
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Faaliyet Orani

lliski  Metodoloji
Odakli Odakili

Satis Odakli |

Salesforce State of Sales Raporu

%57'lik Verimlilik Artisi.
Metodoloji, satiscinin vaktini
«tahmin» ile degil, «smusteri ve
cozum» Ile gecirmesini saglar.
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Bolum 3:
Musteriye Etkisi
(Pazar Algisi)

Gartner arastirmalari,
musterilerin %53'nun
satin alma kararini
«urun» degil, «satis
deneyimi» Uzerinden
verdigini soyluyor.
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Fiyat Odaklilik: Deger Odaklhilik: Is
MUsteri sizi sadece degerini

«maliyet» olarak gostererek

gorur ve indirim «danisman»

Ister. konumuna

Kafa Kanisikhgi:  9ecersiniz.

Saticl, musterinin . Guven ve
gercek sorununu Sadakat: Ihtiyaca
anlamadan cozum tam oturan

sunar. metodolojik
Kacan Firsatlar:  Yaklasim, sadakati
Yan||§ arttir.
nitelendirme, Hizli Donusum:
musteri adayina Musteri Yolculugu
Zzamaninda lle satis sureci
donulmez. sekronize olur.
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Cuzdan Payi ve Tavsiye Gucu:

—

Islemsel  Metodoloji
Satis Odakli

Cross-Sell/Up-sell/Referral
Ek Gelir Etkisi

Bain & Company The Value of Loyalty in B2B Raporu

%24'luk EK Buyume Kapasitesi.
Metodoloji, musteriyi bir «gelir
kalemi»nden, aktif bir «buydme
ortagina» donusturur.
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“Musterilerimiz daha memnun, ancak bu
sadakatlerinin mutlaka arttigi anlamina
gelmiyor.”

MUsteri Sadakatine
Etki YUzdesi

Urin/Hizmet Satis
Teslimi Deneyimi
Sirket/Marka Fiyat/Performans
Etkisi Orani

CEB Sales Leadership Consil Anketleri
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ARCHITECT
OF
SUSTAINABLE
SALES
CULTURE

«Satis
tesadutlerin
toplami degil,
kararlarin
m1marisidir. )
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ascendia.com.tr
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http://ascendia.com.tr/
https://www.linkedin.com/company/ascendia-sales/
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