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Egitim Hakkinda

Kurumlarin satig basarisi, etkin satis kanali yonetimine biiyiik 6l¢iide baglidir. Satis Kanal
Yonetimi Egitimi, katilimcilar1 satis kanali yonetiminin temel ilke ve yontemleri hakkinda
kapsamli bir sekilde bilgilendirmektedir.

Egitim, Oncelikle satis kanal tiirleri ve stratejileri tizerinde durmaktadir. Dogrudan satis,
dagitim kanallari, franchise, tedarikg¢i ve bayilik gibi farkli satig kanal modelleri tek tek
incelenmektedir. Katilimeilar, her bir kanal tiiriiniin 6zellikleri, avantajlar1 ve dezavantajlari
hakkinda ayrintili bilgi edinmektedir. Ayrica, bu kanal tiirlerinin kurum stratejisi ve hedef
miisteri profili ile nasil uyumlu hale getirilecegi aktarilmaktadir. Daha sonra, satis kanal
secimi ve yapilandirilmasi konusu detayli olarak ele alinmaktadir. Pazar analizi, rekabet
degerlendirmesi, maliyet-karlilik analizleri ve miisteri ihtiyaclar1 gibi faktorler
incelenmektedir. Katilimcilar, satig kanallarinin uygun bir sekilde tasarimlanmasi ve
yapilandirilmasi konusunda yetkinlik kazanmaktadir. Ayrica, kanal iiyelerinin rol ve
sorumluluklar1 da aktarilmaktadir. Egitimin devaminda, satis kanallarinin yonetimi ve
koordinasyonu konusu islenmektedir. Satis hedefleri, performans gostergeleri, raporlama ve
denetim mekanizmalari iizerinde durulmaktadir. Katilimcilar, satis kanallarinin etkin bir
sekilde yonetilmesi icin gerekli bilgi ve becerileri edinmektedir. Kanal {iyelerinin
motivasyonu, odiillendirme sistemleri ve ¢atisma yonetimi gibi konular da ele alinmaktadir.

Ikinci giin, satis kanallarinda isbirligi ve iletisim konularina odaklanmaktadir. Kanal iiyeleri
arasindaki bilgi paylasimi, ortak pazarlama faaliyetleri ve anlasmazlik yonetimi gibi konular
kapsaml1 bir sekilde incelenmektedir. Katilimcilar, satis kanallar1 arasindaki igbirliginin
artirilmasi igin gereken stratejik yaklagimlar: 6grenmektedir. Egitimin devaminda, satis
kanallarinin gelistirilmesi ve iyilestirilmesi konular1 aktarilmaktadir. Yeni satis kanallarinin
kesfedilmesi, mevcut kanallarin optimizasyonu ve satis performansinin artiritlmasi gibi
konular ele alinmaktadir. Katilimcilar, satis kanallarinin stirekli iyilestirilmesi i¢in gerekli
analiz, planlama ve uygulama stratejilerini edinmektedir.

Son olarak, satis kanallarinin dijitallesmesi ve teknoloji entegrasyonu lizerine durulmaktadir.
E-ticaret, sosyal medya, veri analitigi ve otomasyonun satis kanallarina etkisi aktarilmaktadir.
Katilimcilar, satig kanallarinin dijital doniisiimii i¢in uygulanmasi gereken yaklasimlar
hakkinda bilgi sahibi olmaktadir.

Satig Kanali Yonetimi Egitimi, i¢erigin 6zetlenmesi ve katilimcilarin sorularinin
yanitlanmasiyla tamamlanmaktadir. Katilimcilarin elde ettikleri kazanimlar
degerlendirilmekte ve gelecekteki egitim ihtiyaclari belirlenmektedir.

Neler Ogreneceksiniz

Farkl1 satis kanal tiirleri ve 6zelliklerini

Satis kanal1 se¢imi ve yapilandirilma kriterleri
Satis kanallarinin etkin yonetimi ve koordinasyonu
Satis kanallar1 arasinda isbirligi ve iletisim
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e Satis kanallarinin gelistirilmesi ve iyilestirilmesi
e Satis kanallarinin dijitallesmesi ve teknolojik entegrasyonu

On Kosullar

e Satis ve pazarlama konularinda temel bilgi ve deneyime sahip olmak
e Kurumsal is siire¢leri ve yapilar hakkinda farkindalik sahibi olmak

Kimler Katilmali

Satis yoneticileri ve direktorleri

Pazarlama ve is gelistirme ekiplerinden katilimcilar
Satis kanallar1 yoneticileri ve koordinatorleri

Dagitim ve lojistik siireclerinden sorumlu ¢alisanlar
Satis kanallarin1 gelistirmek isteyen tiim profesyoneller

Outline (2 Gunluk Egitim Programi)

1. Giin:
Giris

o Satis Kanali Yoénetiminin Onemi
o Egitimin Amaglar1 ve Kazanimlar

Satis Kanal Tiirleri ve Stratejileri

e Dogrudan Satig

e Dagitim Kanallar1

« Franchise ve Lisanslama

o Tedarikei ve Bayilik Kanallar

o Kanal Secimini Etkileyen Faktorler

Satis Kanal Secimi ve Yapilandirma

o Pazar Analizi ve Rekabet Degerlendirmesi
o Maliyet-Karlilik Analizleri

o Miisteri ihtiyaglar1 ve Hedef Kitle

« Kanal Uyelerinin Rol ve Sorumluluklart

Satis Kanallarinin Yonetimi ve Koordinasyonu

o Satis Hedefleri ve Performans Gostergeleri
e Raporlama ve Denetim Mekanizmalari
« Kanal Uyelerinin Motivasyonu ve Odiillendirme
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e (Catisma Yonetimi ve Anlagsmazlik Coziimii
2. Giin:
Satis Kanallarinda Isbirligi ve iletisim

« Bilgi Paylasimi ve Isbirligi Modelleri
o Ortak Pazarlama ve Promosyon Faaliyetleri
o Anlasmazlik Yonetimi ve Iliski Gelistirme

Satis Kanallarinin Gelistirilmesi ve iyilestirilmesi

Yeni Satis Kanallarinin Kesfedilmesi
Mevcut Kanallarin Optimizasyonu
Satis Performansinin Artirilmasi
Stratejik Planlama ve Uygulama

Satis Kanallarimin Dijitallesmesi

e E-ticaret ve Cevrimigi Kanallar

e Sosyal Medya ve Dijital Pazarlama
e Veri Analitigi ve Satig Otomasyonu
o Dijital Doniisiim Stratejileri

Sonuc ve Degerlendirme
o Egitim Kazanimlarinin Degerlendirilmesi

o Katilime1 Geri Bildirimleri
o Gelecekteki Egitim Thtiyaglarinin Belirlenmesi
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