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grow positive.

Minds Lab. Amas:

e vt Bu program gerek is yasaminda gerekse 6zel yasaminda basarili ve
St rateJ IS | | e doyumlu olmanin tesadiif olup olmadigini, basarili ve doyumlu
olabilmenin dogal ve direkt yollarini psikoloji ve davranis bilimi

Ba§a rrve cercevesinde inceliyor.
Doyum Odakll e
St rateJ I k * Isyasami mi maskeli balo mu?

Basari ve doyumun DNA’sI nerede?

Senkr0n|zasyon : Gergek caresizlikle taniginak

e Kendini tanidigina ne kadar eminsin. Kimsin sen!
e Bireyin kendisini yonetmesi denince ne anlamaliyiz

Ahmet e Bitmeyen miicadeleler bitebilir mi
. e Maddi sayginligin manevi miikellefiyetlerle iliskisi
Ekiz e iletisime hi¢ bakilmayan acidan nasil bakabiliriz

¢ Niyetlerin tahtarevallisi

e Sadeligin glicli yozlasmadan kesfetmek

e Soylenmeyenleri 360 derece fark etmek mimkin mu
e Kendinle ylizlesme ve meydan okuma

Programa katilim verimlilik agisindan 12 kisiyle sinirhdir.
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3 D icerik:
Marketing "

. . Ug boyutlu Pazarlama Cinsi Diisiinme ve Ug¢ Boyutlu Pazarlama Problem
Th N kl N g Coézme Yaklagimi Arka Plani

e Tirk Tipi Pazarlama safsatalari, kisaca secilmis 17 6rnek safsata,

Necdet e Turk Tipi Pazarlama ile sirket, satis ve yonetim organizasyonlari arasindaki
yasamesal iliskiler - farkli sirketlerden secilmis 7 ¢arpici 6rnek,
Uyg urer ¢ Pazarlama cinsinden dislinebilmek icin olmazsa olmaz 7 kavramsal arag,

e Tirk Tipi Pazarlama problemlerine yaklasimin gorsel tablosu (7 arag ile),

¢ Tabloda esneklikler, kombinasyonlar, yaraticilik,

¢ 2015 pazarlama - satis sahnelerinden 6rnekler,

e ONEMLI! Pazarlama problem ¢6ziimii icin gerekli pazarlama boyutlarinin —
ilk 3 — secimi ve problemin kurgusu.

Galismanin 1. bolimu sabah saat 10:00 ile 12:30 saatleri arasinda
tamamlanacaktir.

Béliim 2
U¢ Boyutlu Ornek Pazarlama Problemleri ve C6ziim Gelistirme Ornekleri

Calismamizin bu bélim, asagida siralanan 6rnek olaylar arasinda katilimci
grubuna en uygun 7 ORNEGIN secilip, teker teker 3 boyutlu gizimlere
yerlestirilmesi, pazarlama analizi, rakamsal - yonetimsel boyutlar ve ¢6zim
Gzerinde birlikte calismak seklinde yapilacaktir.(Katihmci profiline gore
egitmenimiz secilecek 7 6rnek pazarlama problemini degistirmek yetkisine
sahiptir.)

3 Boyutta Coziilecek Ornek Pazarlama Problemleri

Ornek Problem 1
¢ Promosyon kampanyasl sonucu satislarin hi¢ etkilenmemesi.
(Gida sektori, paketlenmis gida)

Ornek Problem 2
e Yeni Urin lansmaninda TV ve gazete reklamlarinin etkisiz olmasi.
(Tark cam ev esyasi - zliccaciye markasi)

Ornek Problem 3
¢ Bilinir markalar arasinda piyasada 6ne ¢ikamama.
(ithal italyan erkek giyim kumas)

Ornek Problem 4

¢ Pazarlama eksiklerine ragmen CTS — Teknik Musteri Hizmetlerinin Gstlinlik
avantaji saglamasi

(Global sirket, kimyevi sanayi katki maddesi)
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3 D Ornek Problem 5
e Stokta kalan Urinlerin ¢cok yiiksek fiyatli yeni Girlin satisinda kullaniimasi.

M ar ketl N g (Komsu Ulkede kozmetik ve parfimeri)

. . Ornek Problem 6
Th N kl N g e Salt pazarlama etkinlikleri ile C kategorisi bir triline yeni pazar agma.
(Cam yapi malzemesi sektori)

Necdet Ornek Problem 7
e Pazarlama anlayisi olmadigi icin diinya kategorisi ve gliclii dis destekli
Uyg urer Urlndn ancak fiyat indirimleri ile ayakta kalmasi.

(Global sirket, kimyevi sanayi katki maddesi - Ornek problem 5 rakibi)

Ornek Problem 8
e Fiyat rekabeti olmayan bir hizmette pazarlama etkinlikleri ile fark yaratma.
(D1s ticaret odakli, hizmet satis ve pazarlama sekt6ri)

Ornek Problem 9

e Sirketin var veya yok olma asamasinda pazarlama anlayisinin satista
kullaniimasi.

(Dis ticaret odakli, hizmet satis ve pazarlama sektérii - Ornek Olay 8
Sektérinde)

Ornek Problem 10
e Bir yardimci ve harci alem drinin marka kimligi kazanmasi sorunu.
(Hazir giyim — plastik aksesuar)

Ornek Problem 11

¢ Pazar payini biyitmek ve Uzak Dogu rekabet baskisi altinda artilarini
eksilerini bilen ama analiz edemeyen pazarlama birimi/yonetimi.
(Medikal sektér — yapay organ)

Ornek Problem 12

¢ Glgla tekstil Giretiminin fasonculugu asma, kiltiirt ve perakendeyi
kavrayamamasi ve marka emellerinin gerceklesmeyisi.

(Yurtdisi zincir magazalar igin seri fason hazir giyim imalati)

Stratejik Ornek Problem 13A ve 13B
¢ Pazarlamada kanal tasariminin fiyat, rekabet, gelecek, yatirim ve strateji
olmasini fark etmeme.

Calismanin 2. bolima 13:30 ile 17:00 veya 17:30 saatleri arasinda
tamamlanacaktir.
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