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Satis ve Pazarlamada Uyum Egitimi

Sitre: 2 Gun

Aciklama

Satis ve Pazarlamada Uyum Egitimi, satis ve pazarlama departmanlarinin gérev ve
sorumluluklarini netlestirerek ortak hedeflerle calismasini destekleyen 2 gunlik sanal sinif /
online programdir.

Program; satis ve pazarlamanin temel adimlari, karsilasilan zorluklar, performans hedefleri ve
isbirligi alanlari Gzerine teorik bilgi ile pratik workshoplari birlestirir. Katiimcilarin kendi
streclerine aktarabilecekleri stratejiler gelistirmesi ve iki departmanin isbirligini giclendirmesi
amaclanir.

interaktif tartismalar ve grup calismalariyla katilimcilar kendi sirketlerinden érnekler
paylasabilir; temel kavramlari pratik uygulamalarla pekistirerek gunlik is akislari icin yeni
bakis acilar gelistirebilir.

Egitim icerigi

Satis ve Pazarlama Kavramlari

Satis ve pazarlamanin sirket icerisindeki temel gérevleri ve bu iki alanin genel tanimlari.

B2C ve B2B Pazarlama

Farkli is modellerine gore pazarlama stratejileri ve satis strecleri; tiketiciye yonelik (B2C) ve is
dunyasina yonelik (B2B) pazarlama arasindaki farklar.

Satis Sureclerinin Asamalari

Satisin misteri adayi bulmaktan kapanisa kadar olan adimlari; musteri kazanma ve sadakat
saglama stratejileri.

Pazarlama Sureclerinin Asamalari

Pazarlamanin analizden planlamaya, uygulamadan geri bildirim toplamaya kadar olan adimlari;
strateji gelistirme ve hedef kitle belirleme.

Satis ve Pazarlama KPIl’'lari ve Hedefleri

Satis ve pazarlama performans gostergeleri ve basari kriterleri; metrik belirleme ve performans
izleme.
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Push ve Pull Satis/Pazarlama Teknikleri

itici (push) ve cekici (pull) pazarlama stratejileri ve bu stratejilerin satis tGizerindeki etkisi.

Pazarlamanin Karsilastig: Zorluklar

Pazarlama ekiplerinin karsilastigi zorluklar, degisen musteri talepleri ve rekabet ortaminin
etkileri.

Satisin Karsilastig:r Zorluklar

Satis ekiplerinin karsilastigi engeller, mUsteri ikna sUreci ve satis dongulerinin uzunlugu gibi
zorluklar.

Satis ve Pazarlama isbirligi

iki fonksiyonun uyumlu calismasi icin gerekli strateji ve iletisim ydéntemleri; gérev dagilimi ve
isbirligi yollar.

Satis ve Pazarlama Arasindaki Benzerlikler ve Farkhhiklar

iki alanin ortak noktalari ve ayrildigi yonler; miisteri memnuniyeti ve gelir artirma odakli
calismalar.

On Kosullar

Herhangi bir 6n kosul yoktur.
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