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DERSIN ADI

HALKLA iLISKILERDE BUTUNLESIK PAZARLAMA iLETiSiMmi

DERSIN SINIFI

11. sinif

DERSIN SURESI

Haftalik 2 ders saati

DERSIN AMACI

Bu derste 6grenciye, is saglhgi ve guvenligi tedbirleri dogrultusunda modern
pazarlama, pazarlama ve iletisim, butlnlesik pazarlama karmasi elemanlari
ile ilgili bilgi ve becerilerin kazandiriimasi amaglanmaktadir.

DERSIN OGRENME

1. Modern pazarlama iletisimini agiklar.
2. Pazarlama ve iletisim arasindaki iligkiyi aciklar.

KAZANIMLARI A
3. Pazarlama karmasi elemanlarini iletisim bakis agisiyla agiklar.
EGITIM-OGRETIM Ortam: Halkla iligkiler atolyesi
ORTAM VE Donanim: Etkilesimli tahta veya projeksiyon, bilgisayar, yazici veya tarayici,
DONANIMI tablet, fotograf makinesi, video kamera, halkla iligkiler standart donanimlari
Bu derste, 06grenci performansi beliremeye yonelik calismalar
degerlendirilirken gbézlem formu, derecelendirme olgegi ve dereceli
OLCME VE puanlama anahtari gibi olgme araglarindan uygun olanlar segilerek

DEGERLENDIRME

kullanilabilir. Bunun yaninda 6z degerlendirme ve akran degerlendirme
formlar kullanilarak 6grencilerin 6gretimin sire¢ boyutuna katilmalari
saglanabilir.

A = iinni KAZANIM ; o
OGRENME BIRIMI SAYISI DERS SAATI ORAN (%)
Modern Pazarlama 4 24 33
KAZANIM SAYISI VE Pazarlama ve
SURE TABLOSU iletigim 3 18 25
Biitiinlesik
Pazarlama iletigimi S 30 42
TOPLAM 12 72 100




OGRENME BIiRIiMi

KONULAR

OGRENME BIRIMi KAZANIMLARI ve KAZANIM
ACIKLAMALARI

Modern Pazarlama

pPODN

. Modern Pazarlamanin

Temelleri
Pazarlamada 4P
Pazarlamada 4C
Dogrudan Pazarlama

Modern pazarlamanin temellerini agiklar.

e Pazarlamanin temel kavramlari agiklanir.

e Pazarlamanin gelisim sureci hakkinda bilgi verilir.

o Tuiketici davraniglarini etkileyen sosyolojik ve
kilturel etmenler agiklanir.

e Tuiketicinin davraniglarini  etkileyen psikolojik
etmenler agiklanir.

o Tuketicinin davraniglarini etkileyen kigisel etmenler
aciklanir.

Pazarlamanin 6gesi olan 4P kavramini agiklar.

e Pazarlama karmasi olarak driinin énemi agiklanir.

e Pazarlama karmasi olarak fiyatin dnemi agiklanir.

e Pazarlama karmasi olarak dagitimin 6nemi
aciklanir.

e Pazarlama karmasi olarak tutundurmanin 6nemi
aciklanir.

e Tutundurma surecinde halkla iligkiler ve reklamin
onemine deginilir.

Pazarlamanin 6gesi olan 4C kavramini agiklar.

e Pazarlamanin yeni karmasi olan tiketici degeri
konusu agiklanir.

e Tuketici sorunlarina ¢6zim gelistirmenin énemi
anlatilir.

e Pazarlamanin yeni karmasi olan tuketici maliyeti
konusu agiklanir.

e Piyasaya sunulan Grindn fiyatlandirmasinin
musteriye goére yapiimasinin énemi agiklanir.

e Pazarlamanin yeni karmasi olan tiketiciye
uygunluk (kolaylik) konusu agiklanir.

e Tuketicinin bir Urine en wuygun kosullarda
erismesinin dnemi agiklanir.

e Pazarlamanin yeni karmasi olan tiketici iletisimi
konusu agiklanir.

e Uriniin tuketiciye dogru ve uygun sekilde
anlatiimasi konusu aciklanir.

Dogrudan pazarlama kavramini agiklar.

e Dogrudan pazarlamanin tanimi ve 6nemi anlatilir.

e Dogrudan pazarlama ydntemleri agiklanir.

e GiUnumizde aktif olan dogrudan pazarlama
tekniklerinin érnekleri verilir.




1. Pazarlama ve iletigsim arasindaki iligkiyi belirtir.
e Pazarlama igin iletisimin dnemini anlatilir.
e Urlin veya hizmet pazarlamasi yapilirken kullanilan
iletisim araclari siralanir.
e Urlin veya hizmet pazarlamasi yapilirken iletisim
araglarini kullanmanin avantajlari agiklanir.

2. Pazarlama karmasinda geleneksel medyanin roliini

aciklar.

e Uriin pazarlamasinda TV, radyo, gazete ve derginin
onemi anlatilir.

e Pazarlama karmasinda  geleneksel = medyanin
avantajlari agiklanir.

e Pazarlama karmasinda  geleneksel = medyanin
dezavantajlar agiklanir.

1. Pazarlama ve iletisim

2. Pazarlama ve
Geleneksel Medya
Araclari

3. Pazarlama ve Dijital
Medya Araglari

Pazarlama ve
lletigim

3. Pazarlama karmasinda dijital medya araclarinin
onemini agiklar.
e Pazarlama karmasinda sosyal medya ve web sitelerinin
o6nemi agiklanir.
o Dijital medya aracglarinin pazarlama karmasindaki
avantajlarini ve dezavantajlarini kargilastirir.
e Pazarlama 4.0 kavrami acgiklanir.

1. Pazarlama ve halkla iligkiler iligkisini agiklar.
e Pazarlamada halkla iligkiler kavrami tanimlanir.
e Pazarlamada halkla iligkilerin dnemi agiklanir.
o Halkla iligkilerin pazarlamanin hangi agamasinda yer
aldigi anlatilir.
e Pazarlama yonli halkla iliskiler stratejileri agiklanir
2. Pazarlama ve reklam iligkisini agiklar.
e Pazarlamada reklam kavrami tanimlanir.
e Pazarlamada reklamin énemi agiklanir.
e Reklam aracinin pazarlamanin hangi agsamasinda yer
aldigr anlatilir.
e Pazarlamada reklam kampanyasi yonetimi agiklanir.
3. Pazarlama ve sponsorluk iligkisini agiklar.
e Sponsorluk kavraminin pazarlama igin 6nemi agiklanir.
4. Online ve offline pazarlama kavramlarini agiklar.
Online pazarlamanin tanimi ve énemi verilir.
Online pazarlama aragclari anlatilir.
Offline pazarlamanin tanimi ve énemi verilir.
Online pazarlama araclari anlatilir.
E-ticaret tanimi ve dnemi verilir.
E-ticaret gesitleri anlatilir.
5. Pazarlamada marka yonetimi siirecini aciklar.
e Pazarlama surecinde marka yonetimi kavrami aciklanir.
e Marka kimligi olusturmanin pazarlama ic¢in 6nemi
anlatilir.
Marka imaji olusturmanin pazarlama i¢in 6nemi anlatilir.
Marka degeri olusturmanin pazarlama igin dnemi
anlatilir.
e Marka sadakati olusturmanin pazarlama igin 6nemi
anlatilir.

1. Pazarlama ve Halkla
iligkiler

Biitiinlesik 2. Pazarlama ve Reklam

S 3. Pazarlama ve

Pazarlama lletigimi Sponsorluk

4. Online ve Offline
Pazarlama

5. Marka Yonetimi




UYGULAMA FAALIYETLERI/TEMRINLER

Uygulama faaliyeti/temrinler; ders kazanimina uygun olarak okulun fiziki kapasitesi ve donatimi, 6égrenci sayisi goz
onidnde bulundurularak en fazla uygulama faaliyeti/temrini yaptiracak sekilde meslek alan ziimre 6gretmenler kurulu
tarafindan secilir. Meslek alan zimre 6gretmenleri tarafindan asagida yer alan temrinlerden farkli temrinlerin
uygulanmasina karar verilebilir.

e Pazarlamanin gelisimi streci hakkinda sunum hazirlatilir.
Modern Pazarlama o Tuketicilerin satin alma davranislarini etkileyen etmenlere Urinler tGzerinden 6rnek
sunum hazirlatilir.

e Sinifta gruplara ayrilarak her grubun bir iletisim aracina ait avantajli yonleri anlattigi bir
slayt sunumu hazirlatihr.

Pazarlama v . . . P
azarlama ve e Belirlenen pazarlama kampanyasinin dergide yayimlanmak Ulzere bir afigini hazirlatilir.

lletigim e Pazarlama 4.0 anlayisinda ylritilmis bir pazarlama kampanyasi 6rnegi sinifta
ogrenciler tarafindan sunulur.
o Halkla iligkiler birimi olarak kriz aninda pazarlama surecini ydonetme hakkinda sunum
hazirlatilr.
Biitiinlesik Sponsor dosyas! hazirlatilir.

Reklam kampanyasi hazirlatilir.
Online pazarlama icin web sitesi tasarlatilir.
Marka icin slogan uretilir.

Pazarlama iletigimi

DERSIN UYGULANMASINA iLiSKIN AGCIKLAMALAR

e s ve galismalar yapilirken is sagligi ve giivenligi énlemlerini aliniz.

o Bilgisayarlari kullanirken gui¢ kablolarina dikkat ediniz.

e Bu becerilerin kazanilabilmesi igin halkla iligkiler alani standart donanimlari ve yapilacak uygulama faaliyetine
ait arag gereg, donanim ve kosullar saglanmalidir.

e Ogrenme kazanimlarinin 6grenciye tam olarak kazandiriimasi amaciyla birden fazla érnek uygulama
gOsterilmelidir.

e Bu etkinliklerde diz anlatim, soru-cevap, 6rnek olay incelemesi, problem ¢ézme vb. yontem ve teknikler
kullanilabilir.

o Bu derste, “verilen gdrevi yapma ve durustlik” deger, tutum ve davraniglarini 6n plana g¢ikaran etkinliklere yer
verilmelidir.




