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Egitim Hakkinda

Satis ekiplerinin pazarlama bilgisi ve becerilerinin gelistirilmesi, kuruluslarin rekabet giictlinii
artirmak agisindan énemli rol oynamaktadir. Bu egitim programi, satis profesyonellerinin
pazarlama kavramlarini, stratejilerini ve uygulamalarin1 kapsamli bir sekilde 6grenmelerini
amaclamaktadir.

Egitimin ilk glinlinde, pazarlama kavrami ve temel unsurlari ele alinmaktadir. Egitmen,
pazarlama tanimini, hedeflerini ve bilesenlerini ayrintili bir sekilde agiklamaktadir.
Katilimeilar, pazarlamanin satis faaliyetleri ile olan iliskisini kavramaktadir. Daha sonra,
pazarlama cevresi analizi konusu islenmektedir. Egitmen, SWOT analizi, PESTLE analizi ve
rekabet analizi gibi teknikleri anlatmaktadir. Katilimeilar, bu analizleri kendi kuruluslari
ozelinde uygulamaktadir. Ogle arasindan sonra, hedef pazar belirleme ve konumlandirma
stratejileri lizerinde durulmaktadir. Egitmen, pazar boliimlendirme, hedef pazar se¢imi ve
marka konumlandirmasi hakkinda bilgi vermektedir. Ayrica katilimcilar, kendi kuruluslarinin
hedef pazarlarin1 ve konumlandirma stratejilerini tanimlamaktadir. Ayrica, {irin ve hizmet
stratejileri konusu ele alinmaktadir. Egitmen, tirlin/hizmet gelistirme, marka yonetimi ve {iriin
yasam dongiisii yonetimi konularini agiklamaktadir. Katilimeilar, kuruluslarinin iiriin/hizmet
stratejilerini gozden gecirmektedir. Egitimin ilk giinii, satis ekiplerinin temel pazarlama bilgi
ve becerilerini kapsayan bir temel olusturmaktadir. Katilimcilar, ertesi giine daha hazirlikli
gelmektedir.

Ikinci giin, satis ekiplerine yonelik pazarlama uygulamalar1 ve araglari {izerine
odaklanilmaktadir. Egitmen, tutundurma stratejileri, fiyatlandirma yaklagimlar ve dagitim
kanallar1 konularini ele almaktadir. Oncelikle, tutundurma stratejileri konusu islenmektedir.
Egitmen, reklam, kisisel satig, halkla iliskiler ve satis gelistirme gibi tutundurma araglarini
aciklamaktadir. Boylece katilimcilar, kuruluglarina yonelik tutundurma kampanyalari
tasarlamaktadir. Daha sonra, fiyatlandirma yaklasimlar1 konusu incelenmektedir. Egitmen,
maliyet bazli, talep bazli ve rekabet bazli fiyatlandirma yontemlerini anlatmaktadar.
Katilimcilar, irtin/hizmetlerinin fiyatlandirma stratejilerini belirlemektedir. Egitimin son
boliimiinde, miisteri iligkileri yonetimi konusu ele alinmaktadir. Egitmen, miisteri deneyimi,
geri bildirim mekanizmalar1 ve miisteri degeri yonetimi konularini agiklamaktadir.
Katilimcilar, miisteri odakli pazarlama stratejileri gelistirmektedir. Egitimin sonunda,
katilimcilar satis faaliyetlerini destekleyecek kapsamli pazarlama bilgi ve becerilerini
kazanmaktadir. Ogrendikleri yontem ve teknikleri, kuruluslarmin rekabet giiciinii artirmak
icin kullanabileceklerdir.

Neler Ogreneceksiniz

e Pazarlama kavrami ve temel unsurlari
o Pazarlamanin tanimi, hedefleri ve bilesenleri
o Pazarlama ve satis faaliyetleri arasindaki iligki
e Pazarlama cevresi analizi
o SWOT analizi, PESTLE analizi ve rekabet analizi
o Kurulusa 6zel analiz uygulamalari
2

www.digitalvizyon.net


https://tr.linkedin.com/company/digital-vizyon-akademi
https://www.digitalvizyon.net/category/kurumsal-gelisim-egitimleri/

Digital Vizyon
Akademi

e Hedef pazar belirleme ve konumlandirma stratejileri

o Pazar boliimlendirme ve hedef pazar se¢imi

o Marka konumlandirma yaklagimlari

o Kurulusun hedef pazarlar1 ve konumlandirma stratejileri
e Uriin ve hizmet stratejileri

o Uriin/hizmet gelistirme, marka yonetimi

o Uriin yasam dongiisii yonetimi

o Kurulusun iiriin/hizmet stratejilerinin gézden gegirilmesi
e Tutundurma stratejileri

o Reklam, kisisel satis, halkla iliskiler ve satis gelistirme

o Kurulusa yonelik tutundurma kampanyalar1 tasarlama
¢ Fiyatlandirma yaklasimlari

o Maliyet bazli, talep bazli ve rekabet bazli fiyatlandirma

o Uriin/hizmetlerin fiyatlandirma stratejilerinin belirlenmesi
e Dagitim kanallar1 yonetimi

o Dagitim kanallar tiirleri, kanal se¢imi ve iliskileri

o Etkin dagitim aglariin tasarlanmasi
e Miisteri iliskileri yonetimi

o Miisteri deneyimi, geri bildirim mekanizmalari

o Misteri degeri yonetimi

o Miisteri odakli pazarlama stratejilerinin gelistirilmesi

On Kosullar
e Katilimcilarin herhangi bir 6zel 6n kosulu bulunmamaktadir.
Kimler Katilmali
Pazarlama bilgi ve becerilerini gelistirmek isteyen satis profesyonelleri
Satis faaliyetlerini daha etkin bir sekilde desteklemek isteyen ¢alisanlar

Kurulusun rekabet giiciinii artirmak isteyen satis yoneticileri
Miisteri odakl1 yaklagimlar gelistirmek isteyen tiim pazarlama ve satis ekibi tiyeleri

Outline (2 Gunluk Egitim Programi)

1. Giin:
Pazarlama Kavrami ve Temel Unsurlar

e Pazarlamanin Tanimi, Hedefleri ve Bilesenleri
o Pazarlama ve Satis Faaliyetleri Arasindaki Iliski

Pazarlama Cevresi Analizi

e SWOT Analizi
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o PESTLE Analizi
» Rekabet Analizi
« Kurulusa Ozel Analiz Uygulamalar

Hedef Pazar Belirleme ve Konumlandirma Stratejileri
e Pazar Boliimlendirme ve Hedef Pazar Se¢imi
e Marka Konumlandirma Yaklasimlar1

e Kurulusun Hedef Pazarlar1 ve Konumlandirma Stratejileri

Uriin ve Hizmet Stratejileri

o Uriin/Hizmet Gelistirme

e Marka Yonetimi

e Urilin Yagsam Dongiisii Yonetimi

e Kurulusun Uriin/Hizmet Stratejilerinin Gozden Gegirilmesi
2. Giin:

Tutundurma Stratejileri

o Reklam

o Kisisel Satig

 Halkla fliskiler

o Satig Gelistirme

e Kurulusa Yonelik Tutundurma Kampanyalar1 Tasarlama

Fiyatlandirma Yaklasimlar:

e Maliyet Bazl Fiyatlandirma

o Talep Bazl Fiyatlandirma

o Rekabet Bazli Fiyatlandirma

o Uriin/Hizmetlerin Fiyatlandirma Stratejilerinin Belirlenmesi

Dagitim Kanallar1 Yonetimi

e Dagitim Kanallar Tiirleri

« Kanal Secimi ve Iliskileri

o Etkin Dagitim Aglarinin Tasarlanmasi
Miisteri iliskileri Yonetimi

e Miisteri Deneyimi

e Geri Bildirim Mekanizmalari

e Miisteri Degeri Yonetimi

e Miisteri Odakli Pazarlama Stratejilerinin Gelistirilmesi
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