Satis Miizakeresi Planlama Formu

Oniintizdeki satis miizakeresine hazirlanmak igin, bu satis planlamasi formunu
kullanin.

Mausteri:
Tarih:

1. Miisterinin miizakere etmek isteyecegi meseleleri ve nedenlerini tanimlayin.
(6rnegin; fiyat, is hacmine bagli indirim, ddeme siirelerinin uzatilmasi)

Mesele/Neden Musterinin Gergek ya da Algilanan
Gereksinimi

2.Sizin iiriin ya da hizmetinize kiyasla rakiplerinizin her birinin avantaj ve
dezavantajlarini belirtin.

Rakibin(Rakiplerin Adi) Rakibin Avantajlari Rakibin Dezavantajlarn
(urtin ozellikleri, hizmetler, (potansiyel zayif noktalar)
pazarlama, fiyatlandirma vb.)

3. Her kilit meseleyle ilgili olarak ne vereceginizi ve karsihginda ne isteyeceginizi
gozden gegirin.

Konu Verecekleriniz isteyecekleriniz

4.Savunacaginiz konumu ve 6neri araliginizi belirleyin.

Ne Oneriyorsunuz ve dnerinizi hangi mantiga dayandiriyorsunuz?

Alici bu 6neriye nasil bir tepki verebilir? Siz onun tepkisine ne karsilik
vereceksiniz?

Son fiyatiniz ya da muzakereyi keseceginiz nokta nedir? (ya da kabul
edebileceginiz en dusik 6neri?)

Karsi taraf son fiyatinizin altina diserse, baska ne gibi anlagsma alanlari
aranabilir?




