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On Kosul Dersler

Dersin Dili Tiirkge

Dersin Tiirii Mesleki

Dersin Koordinatorii

Dersi Veren

Dersin Yardimcilari

Dersin Amac1 Bu dersin amaci, 6grenciye biitiinlesik pazarlama iletisimi faaliyetleri ve

stirecleri hakkinda temel bilgileri kazandirmaktir. Bu amagla, tutundurma
stratejilerinin iletigim faaliyetlerine doniisme siireci, biitiinlesik pazarlama
iletisiminin temelinde yer alan iletisim kanali ve kanal elemanlart ile her
bir iletisim karmasi elemaninin 6zellikleri, amaglari, uygun medya se¢imi
ve igletmenin iletisim karmasi ile pazarlama karmasinin entegrasyonlari
konular1 islenecektir.

Bu dersin sonunda 6grenci;

Dersin Ogrenme Ciktilart 1. Ogrenci, pazarlama iletisimi faaliyetlerinin pazarlama karmasi
icerisindeki 6nemini analiz edebilir.

2. Kisisel satig, reklam, dogrudan pazarlama, internet ve interaktif

medya, satig gelistirme ve halkla iliskiler faaliyetlerinin

fonksiyonlarini anlar.

Pazarlama iletisiminde kisisel ve kitlesel iletisimin roliini bilir.

Pazarlama iletisimi gevresini analiz edebilir.

5. Pazarlama iletisimi karmasini kullanarak bir organizasyonun
pazarlariyla nasil iletisime gectigini anlayabilir.

6. Etkili bir pazarlama iletisimi planin1 anlama, organize etme ve
uygulama yoniinde yeterlilige kavusabilir.

Hw

Dersin Icerigi Biitiinlesik pazarlama iletisiminin tanimu, iletisim siireci, reklam, halkla
iligkiler, satig artiric1 ¢abalar, dogrudan pazarlama, internet ve interaktif
medya kigisel satis, uluslararasi tutundurma stratejileri.

Haftalar Konular
1 Biitiinlesik Pazarlama Iletisimine Giris
2 Tletisim ve iletisim siireci
3 Biitiinlesik Pazarlama Iletisim Modelleri
4 Amag Belirleme ve Tutundurma Programu i¢in Biitceleme
5 Reklam
6 Kigisel satig
7 Halkla Tliskiler
8 Ara Sinav
9 Satig tutundurma
10 Dogrudan pazarlama
11 Diger pazarlama iletisimi araglari
12 Uriin, Fiyat ve Dagitimin {letisim Y&niinden Degerlendirilmesi
13 Pazarlama iletisimi planlama ve uygulama siireci
14 Bazi uygulama ornekleri

Genel Yeterlilikler

1-Ogrenci isletmenin misyon ve vizyonuna gore isletme imajinin korunmasi ve gelistirilmesine katki
saglayabilir.

2-Isletmenin tutundurma amaglarina gore isletme ve iiriin hakkinda cevreye bilgi verebilecektir.

3-Hem marka yoOnetimi alaninda hem de reklamcilik, halkla iligskiler ve diger satis cabalari alanlarinda
calisabilecegi bilgi birikimi edinir.
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Degerlendirme Sistemi

Ara Smav : % 40
Final : % 60
Biitiinleme:




PROGRAM OGRENME CIKTILARI iLE
DERS OGRENIM KAZANIMLARI iLiSKiSi TABLOSU

PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
OK1 5 4 3 3 3 2 3 4 2 2 4 3 3 3 3
OK2 4 3 3 4 3 2 3 4 2 2 5 4 3 4 4
OK3 | 4 | 3 3 3 1 3] 2 |3 | 4 2 2 5 3 3 4 4
OK4 4 4 3 3 3 2 3 3 2 2 4 3 3 3 3
OK5 4 3 4 4 3 2 3 3 2 2 4 3 3 3 3
OK6 4 3 5 3 3 2 4 3 2 2 4 3 3 3 3
OK: Ogrenme Kazamimlari PC: Program Ciktilar
Katki 1 Cok Diisiik 2 Diisiik 3 Orta 4 Yiiksek 5 Cok Yiiksek
Diizeyi
Program Ciktilar1 Ve flgili Dersin iliskisi
Ders PC1 | PC2 | PC3 | PC4 | PC5 | PC6 | PC7 | PC8 | PCY9 | PC10 | PC11 | PC12 | PC13 | PC14 | PC15
Pazarlama | 4 3 3 3 3 2 3 4 2 2 4 3 3 3 3
Iletisimi

Teknikleri




