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PAZARLAMA, SATIŞ, CRM 

KOD HA0109
STRATEJİK PAZARLAMA 
Şirketlerin uyguladıkları tüm pazarlama aktivitelerinin önceden belirlenmiş bir stratejinin parçası olması, bu stratejiyi desteklemesi gerekmektedir. 
Bu sebeple, söz konusu stratejilerin oluşturulması öncesinde, sırasında ve sonrasında neyin, nasıl, ne zaman ve nerede yapılacağının doğru planlanması gerekmektedir. Bütün bu soruların cevapları da bazen potansiyel hedef kitlede, bazen mevcut müşterilerde, bazen çalışanlarda özetle “pazarda”dır. 

Stratejik pazarlama eğitim programında, şirketlerin tüm ilgili birimlerini ilgilendiren, bu birimlerin yetkililerini bilimsel olarak besleyecek bilgilerin tespiti, toplanması, analiz edilmesi, yorumlanması ve ilgililere kullandırılması konuları işlenmektedir. 

Program, Dünya’da kullanılan temel prensipler esas alınarak Türkiye gerçeklerine uygun olarak tasarlanmış ve gerçek örnek başarı ve başarısızlık hikayelerini de içermektedir

Ana başlıklar:
1. Zamanlama ve Kullanıcı Sayısı Açısından Araştırma Cinsleri 
2. Bilgi Toplama Teknikleri 
a. Kalitatif Yöntemler

b. Kantitatif Yöntemler                                                                                                                       
3. Kullanım Alanları Açısından Pazarlama Araştırmaları   

a. Ürün ile ilgili Araştırmalar

b. Mevcut / Potansiyel Müşteriler İle İlgili Araştırmalar 

c. İletişim Araştırmaları

d. Diğer Araştırmalar 

4. Başarılı Pazar Araştırması İçin Kritik Başarı Faktörleri  

5. Araştırma Briefi

6. Araştırma Teklifi   
7. Soru Formu Tasarımı    
8. Ölçekleme ve Kullanılan Ölçek Türleri    
9. Örnekleme (Örnek Seçim Yöntemleri)
10. Saha Çalışması     
11. Saha Çalışması Sonrası Prosedürler      
12. Tablo Üretimi ve Rapor Yazımı  
13. Sunumda Dikkat Edilmesi Gereken Noktalar

Katılımcı Profili: 

Şirketlerin pazarlama, stratejik planlama, iletişim, ürün yönetimi, müşteri ilişkileri, araştırma, şikayet yönetimi ekiplerinin üyeleri, ölçümleme ve analitik pazarlama odaklı iş insanları.  

Bireysel & Kurumsal Kazanımlar:
Ölçümleme ve analiz ekiplerinden hangi hizmetlerin, hangi aşamada ve nasıl alınacağının netleştirilmesi, disipline edilmesi. Strateji enstrümanlarının bilinçli kullanılması, bilgi bazlı pazarlama ve yönetim anlayışının oluşturulması / geliştirilmesi, pazarlama bazlı bilgi toplama anlayışının oluşturulması / geliştirilmesi, pazarlama aktiviteleri öncesinde – sırasında – sonrasında ilgililere ışık tutacak bilgi ve bulguların yaratılması, yorumlanması ve şirket geneline kullandırılması.

Katılımcı Sayısı: 8-20

Program Süresi: 2 GÜN
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