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Arkeon Danismanlik, Sabanci Holding sirketlerinde 18 yil olmak Uzere toplamda 26 yili askin sureyle farkl sirket,
gorev ve cografyada global tecriibe kazanan Ayhan Dayoglu tarafindan 2016 yilinda kurulmustur.

Arkeon, musterilerinin performanslarinda kalici iyilestirmeler yapmasina ve hedeflerini gergeklestirmesine

yardim yardimci olur. Bu baglamda zorlu is hayatl icinde bizzat yasanarak kazanilan tecriibeler i1siginda hazirlanan
islevsel, uygulanabilir, gelir arttiran ve bilimsel temellere oturan Arkeon Egitim Programi her seviyedekicalisan igin

essiz deneyimi ilk agizdan dinleme olanagi sunar.



21.Yuizyilda Satis Kanali Yonetimi

271’inci yuzyilda, degisimin gerekliliginden ¢ok surekli dedisim ve donusimuin nasil saglayacagi 6nemli hale
gelmistir. Cagimizda, kiresellesmenin neden oldugu hizli rekabet ortaminda yerlesen diger bir gercek olgu ise
degisim ile gelisim yonetimini kavrayamayan, stratejilerini yenilemeyen ve hatta tehdit olarak algilayan
organizasyonlarin yagama sanslarinin bulunmadigidir. Bu egitim, katilimcilarin 21.YUzyil 6ncesi ve sonrasi
yonetim tekniklerinin farkini anlamalarina, VUCA 1.0 & VUCA 2.0 & Turbulans ve Kaos ortamlarina uygun
tavir gelistirmelerine, yonettikleri satis kanallarini stirekli degisim ortaminda nasil dénusttreceklerini

planlamalarina yardimci olur.
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Degisim sirasinda patron, genel midir ya da siradan bir ¢aligan olmanizin énemi yok. Pozisyonunuz ne olursa
olsun degisim herkesi etkiler. Degisimle ugrasirken, insanlar dncelikle kendi diisiincelerini, duygularini ve
davranislarini ele almalidir. Kurumsal degisimi ele alan bir siirii kitap ve egitim programi var. “Degisim Onemlidir”
egitimi, degisim sirasinda insanlarin ne hissettigine odaklanir. Katilimcilara, karsilastiklar degisimin etkisi
hakkinda bakis agisi kazanmalarina ve gegis suresi boyunca kendilerine yol gdsterecek bir anlayis gelistirmelerine
yardimci olacak mantiksal bir gergceve sunar. Bu egitimin amaci, kisisel farkindalik ve degerlendirme yontem

ve teknikleri sunarak degisimin dalgali ve zorlu sartlarina karsilik vermesi igin katilimcilarin sorumluluk

almalarina yardimci olmaktir.
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Yaratici Problem Gozme ve Karar Verme

Son derece interaktif bu egitim farkli yaratici ¢ézim Gretme ve karar verme tekniklerini sunar. Katilimcilar,

bir problemi analiz etmek, yaratici ¢éziimler tretmek ve hangi ¢ézimun ihtiyaclarina en yakin sekilde

uyduguna karar vermek icin gereken becerileri gelistirirler. Yeni ara¢ ve teknikleri uyguladiktan sonra,
katilimcilar 6grendiklerini ilging bir vaka ¢alismasi lizerinde pekistirir. Bu egitim ¢dzlimlerin net olmadigi yerlerde
sorun ¢ozmek, yaratici fikir Gretmek ve karar verme yetkinliklerini gelistirmek isteyen calisanlara gunlik is

hayatlarinda uygulanabilir yaklagimlari ile yardimci olur.



Liderlik, Motivasyon & llham

Mikemmel liderler, vizyonlarini tutkuyla paylasma, takipgilerini amag ve zorlu gérevler igin motive etme ve
inanilmaz sonuglar elde etmek icin ilham verip meydan okuma yetenegini gelistirme yetkinligine sahiptirler.
Bu egitim programi, katihmcilarin etkili liderligin basari faktorlerini kesfederek, takipgilerini olaganisti seyler
elde etmek igin bir araya getirmesine, motive etmesine, onlara enerji ve ilham vermesine yardimci olacak;

kendilerinin ve takipgilerinin potansiyelini en iyi sekilde ortaya ¢ikaracak bir lider olmalari icin destekler.
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Ekip Yonetimi

Eglenceli, uygulamali aktivitelerle dolu bu programda katilimcilar yeni yoneticiler igin gerekli olan dort temel
yonetim ilkesini 6grenir. Egitimde katilimcilar net hedefler koymak ve izlemek, motive etmek, durumsal
liderlik gibi birgok temel yonetim kavramini eglenceli uygulamalar ile pekistirir.

Katilmcilar ayrica 6grendiklerini toparlamak ve pekistirmek igin fiili canlandirma uygulamasi yapar.



Stratejik yonetim, sirketin amaglarina ulagsmasini saglayacak c¢ok tarafli kararlarin incelenmesi, hazirlanmasi ve

uygulanmasini hedefleyen bilim ve sanattir. Stratejik yonetim, sirketin yonetim, pazarlama, finans, muhasebe,
Uretim, kontrol, arastirma ve gelistirme ve bilgi isleme sistemlerini uyum iginde calistirarak organizasyonun
basarili olmasini amaglar. Stratejik yonetim bir sirectir. Sirket ulagsmak istedigi hedefleri, amaglari belirler,
onlara ne 6l¢ide ulasmak istedigini ne zaman ulagmak istedigine karar verir ve bunu basarmak icin kullanmasi
gereken kaynaklari bulur. Bu egitim programi, katimcilarin stratejik yénetim kavramini anlamalarina, i¢ ve dis
cevre analizi yapmak igin kullanilan yéntemleri uygulamalar ile 6grenmelerine ve etkili donlsim stratejisi

gelistirmelerine yardim eder.
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Sureclerle Yonetim

Fonksiyonel yonetim anlayisinin temeli, is bdlimu ve hiyerarsidir. Oysa gergekte is, bir butundur ve hiyerarsilere
gére tasarlanmamistir. is, belli sonuglari elde etmek amaciyla bir araya gelen, birbirini takip eden yatayda
ilerleyen faaliyetlerin batinudur. Hiyerarsik yapi ve fonksiyonel bolinme isin, dogal akisini engelleyici niteliktedir.
Bu egitim katilimcilarin dikey fonksiyon yaklasimi ile sureglerle yonetim arasindaki farki kavramasina, streglerin
organizasyona ve paydaslarina etkisini anlamasina ve basarili stire¢ dizayninin temel unsurlarini 6grenmesine

yardimcl olur.



Temel Pazarlama llkeleri

Bu egitim programi, katimcilarin bir tlketici gibi dustinmekten daha ¢ok pazarlamaci gibi disinmeye gegmesine
yardimcl olur. Egitimde, pazar arastirmasindan baslayarak pazarlama stratejisi ile planini bir araya getiren
pazarlama sureci net olarak ¢izilir ve bu siireg igin gerekli etkenler adim adim anlatilir. Temel pazarlama kavramlari
tartismalar, 6rnekler ve etkinlikler ile aciklanir. Katimcilar egitimde teknoloji, sosyal medya ve internetteki

gelismelerin pazarlamaya olan olaganisti etkisini kesfeder.



Vizyon, Enerji ve Tutku ile Musteri Hizmetleri

Musteri odakli yaklasim ile musterilerinizi dncelikler listenizin en Gstinde yerlestirirsiniz. Misterilerinizi isinizin
merkezine koydugunuzda, musterilerinizi hizmet kilturinizin bir pargasi haline getirirsiniz. Bu yaklagim egitimin
programinin gekirdek kavramidir. Katimcilar, musterileriyle gliclu bag kuran, ylksek gayret ve sorumluluk ile

birinci sinif hizmet sunan esnek ve ilham verici iletisimciler olacaktir.



Bu iki gunlik kapsamli satis egitim programinda katilimcilar etkili bir satis elemani igin gereken beceri ve bakis

acisini kesfederler. Bircok satis elemani sikga fazla konusma tuzagina diser. Misterilerine triin & hizmetlerinin
tim Ozelliklerini veya faydalarini veya sirketlerinin ne kadar iyi oldugunu séylemez. Ama bu satis igin iyi bir yaklagim
degildir. Bu egitimde, katimcilar musteri ihtiyaglarini ortaya ¢ikarmak ve mesajlarini ihtiyaca uygun ayarlamak

icin dogru sorular ile satig gériismesini nasil kontrol edeceklerini 6grenirler. Soru sorma yaklagimi musteri
ihtiyaclarini anlamak, sorunlari ortaya ¢ikarmak ve musterinin fark etmedigi problemi fark edip bunun géz ardi
edilemeyecek kadar buytk oldugunu anlamasina yardimci olan teknikleri kapsar. Ayrica birgcok satis temsilcisi, bazi
misterilerde galisan ancak bazilarinda ¢alismayan sinirli satis tarzina sahiptir. Ornegin; bazen miisterilerle arkadas
olma stratejisini kullanirlar. Bu strateji bazen ise yarar ama bu yaklasimi begenmeyen misteriler de vardir.

Bu egitimde katilimcilar alicilarin farkh kisilik tiplerini g6z 6niinde bulundurup satis stilini misterinin kisiligine uygun

sekilde degistirmenin daha fazla satis yapmasina nasil yardimci olacagini 6grenirler.
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Satlg Yénetimi ”‘ — p_

Basarih bir satis yoneticisinin gdrevi, ekibine gelismesi ve tam potansiyeline ulagsmasi i¢in net bir yon gizerek
destek saglamaktir. Satis yoneticileri genellikle basarili bir satis kariyerinden sonra ydnetici pozisyonuna terfi eder.
Ancak, basaril bir satis miduri olmak igin gereken beceriler, basaril bir satis temsilcisinin becerisinden oldukga
farklidir. Birgok satis elemaninin satis midirl pozisyonunda terfi ettikten sonra basarisiz olmasinin sebebi budur.
Bu son derece interaktif programi tamamladiktan sonra, katilimcilar basarili bir satis yoneticisinin sorumluluklarini
ve satis temsilcisi rolinden farkini anlar. Katilimcilar, satis ekibini miikemmellige motive edecek temel liderlik
becerilerini kesfeder. Ayrica, katihmcilar satis tahmini, planlama ve izleme gibi 6zel satis yonetimi becerilerini

ogrenir.






