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OSTIM TEKNIiK UNIVERSITESI
IKTiSADI VE iDARIi BILIMLER FAKULTESI

PAZARLAMA BOLUMU
DERS iZLENCESI
MAR 403 Biitiinlesik
Pazarlama liletisimi
Ders Adi Ee:ls Donem | Teori | Uygulama Lab Kredi |AKTS
odu
Biitiinlesik
Pazarlama MAR 403 7 3 0 0 3 5
Iletisimi
Ogretim Dili Ingilizce
Ders Durumu Zorunlu
Ders Seviyesi Lisans
Dersin Ogrenme ve Ogretme Teknikleri Anlatim, Soru-Cevap

Dersin Amaci

Ders, Ogrencileri pazarlama iletisimi stratejisi alanindaki bilesenler ve hususlar hakkinda
bilgilendirmek icin tasarlanmstir. Biitiinlesik Pazarlama Iletisimi teorileri, kavramlar1 ve
uygulamalarina odaklanan ders, reklam, satis promosyonu, halkla iligkiler, tanitim, kisisel satis,
dogrudan pazarlama ve etkilesimli pazarlama unsurlarini kapsar

Ogrenim Kazanimlar:

Bu derste basarili olan 6grenciler;

. Biitiinlesik pazarlama iletisimi veya IMC ile ne kastedildigini anlayacak

» IMC'nin marka olusturmadaki roliinii anlayacak

= IMC'nin temel yap1 taslarini, marka olusturmaya ve sirketleri giiglendirmeye giden
unsurlar1 anlagilacak

= IMC plan1 dikkate alindiginda anlamli olan herhangi bir se¢enegi anlamak; ve kritik
olarak, iletisim hedefiyle iligkili isleme gereklilikleriyle uyumludur

= Etkili IMCl'yi en st diizeye ¢ikarmak i¢in reklam ve promosyonun nasil birlikte
kullanilmas1 gerektigi ile 6zel olarak ilgilenmeyi anlasilacak

Ders Taslag:

Ders, biitiinlesik pazarlama iletisiminin tanimlar1 ve IMC'yi yonetme ile baglar ve IMC'nin marka|
olusturmadaki rolii olan IMC stratejik planlamasi ile devam eder. Ardindan geleneksel reklamcilik]
ve geleneksel tanitim, yeni medya ve diger IMC secgenekleri. Bunu IMC'de dogrudan
pazarlamanin rolii, planlama hususlar1 izlemektedir. Pazarlama planini gézden gegirme girisinden
sonra, kararlarin nasil alindigini ve medya segeneklerini eslestirme, iletisim gdrevlerini
belirleyerek plani sonlandirmak ve plani uygulamakla devam eder.
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Haftahk Konular ve ilgili Hazirhk Calismalar:

Hafta [Konular Hazirhk Cahsmalar:
[ IMC nedir?
[ IMC'yi yonetme
1 | Butiinlesik [J Etkili IMC'nin 6niindeki engeller
Paza”ama [ IMC firsatlarinin belirlenmesi
Iletisimine 1 IMC stratejik planlama
Genel Bakis
(Bolim 1)
[] IMC'nin marka olusturmadaki rolii
[ Konumlandirma
o | Markalar ve [ Marka tutumu
BPI (Béliim 2) [ Kiiresel tiiketici kiiltiirii
[ Marka portfoyii konulari
[ Sirketleri gliglendirmede IMC'nin
rolii
) 1 Kurumsal kimlik, imaj ve itibar
3 [Sirketler ve BPI [ Kurumsal kimlik, imaj ve itibar
(Bo6lim 3) olusturmak
1 Kurumsal marka
[ Kurumsal iletisim
[J BPide reklamin rolii
4 Geleneksel [ Reklam tiirleri
reklamcilik (Boliim 4) [ Marka bilinirligi ve marka tutum
stratejisi
1 Temel promosyon tiirleri
Geleneksel (1 Tiiketiciye tanitim
5 Tutundurma (Bolim Tiiketici promosyonu ile
5) marka tutumu olusturmak
8 ARA SINAV
1 Promosyon i¢in deneme ve tekrar
9 Geleneksel satin alma hedefi

Tutundurma (Boliim
5)

[1 Ticaret ve perakendeciye tanitim
Tesvik promosyon maliyeti
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Yeni medya ve diger BPI
secenekleri (BGl. 6)

A
1 'Yeni medya
[1 Sponsorluklar ve etkinlik
pazarlamasi
[J Uriin yerlestirme
[ Paketleme
[J Ticari gosteriler ve fuarlar
[ Kigisel satig
(1 Halkla iligkiler
Buzz Pazarlama

11

Dogrudan
pazarlama ve kanal
pazarlamasi

Mesaj isleme
(BolL.7,8)

[] BPI'de dogrudan pazarlamanin rolii
[] BPI'de kanal pazarlamasinin rolii

(1 Iletisim yanit sirasi

[] Mesaj isleme yanitlari

hafizanin rolii

12

Yaratict uygulama
(Bolim 9)

[J Dikkat ¢gekmek

[ Ogrenmeyi kolaylastirma

[1 IMC uygulamalarinda
tutarlilik

1 Marka bilinirligi ve marka
tutumu i¢in 6zel yaratici taktikler
Dogru duygusal tepkiyi ortaya
¢ikarmak

13

Planlama hususlari
(Bolim 10)

[] Tletisim hedefleri

[1 Goreceli reklameilik ve tutundurma
giicleri

[J BPI etkinligini etkileyen pazar
ozellikleri

Reklam ve tanitimi bir arada
kullanmanin avantajlari

14

BPI planlama siireci
(Bolim 11)

[] Pazarlama planiin gdzden
gecirilmesi

[ Hedef kitle se¢imi

[1 Kararlarin nasil alinacagin
belirleme

Mesaj gelistirme

15

BPI planinin sonuglandiriimasi ve
uygulanmasi (Boliim 12)

[J Planin sonuglandirilmasi
planin uygulanmasi

16

FINAL SINAVI
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Ders Kitaby/Kitaplari/Kaynaklar/Malzemeler:

Ders Kitabi: Percy, L. (2008) Strategic integrated marketing communications. Elsevier

Ek Kaynaklar: Thill, J. V., Bovée, C. L., & Cross, A. (2002). Excellence in business
communication.

PR Smith, P. R. (2011). MARKETING COMMUNICATIONS INTEGRATING OFFLINE AND
ONLINE WITH SOCIAL MEDIA. Kogan Page.
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Degerlendirme

Calismalar Numara Katki pay1 (%)
Katilim
laboratuvar
Sinif ve uygulama performans notu 1 10
Saha Caligmasi
Derse Ozgu Staj (varsa)
Kisa Sinavlar / Stldyo / Kritik
Odev 1 10
Sunum 2 10
Projeler
Rapor
seminer
Ara Sinav/Ara Sinav Jurisi 1 20
Genel Sinav / Final JUrisi 1 50
Toplam 100
Yanyil Calismalarinin Basari Notuna Katkisi 50
Donem Sonu Basari Notu Katkisi 50
Toplam 100
AKTS / Toplam Is Yiikii
Tablosu
Calismalar Nunara (Ssl;gi) ];;I;lzllgl
Ders saatleri (Sinav haftasi dahil): 16 x toplam ders saati)
16 3 48
laboratuvar
Uygulama
Derse Ozgl Staj (varsa)
Saha Calismasi
Ders Digi Calisma Zamani 16 3 48
Sunum / Seminer Hazirligi 2 5 10
Projeler
Raporlar
Odev 1 8 8
Kisa Sinavlar / Sttidyo Incelemesi
Ara Sinavlara Hazirlik Siiresi / Ara Sinav Jurisi 1 20 20
Final Sinavi / Genel Jiri Hazirlik Donemi 1 30 30
Toplam Is Yiikii (164/25 = 6,56) 164
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Dersin Ogrenim Kazamimlarina Katki Diizeyi

birlikte kullaniimasi gerektigi ile 6zel olarak ilgilenmeyi anlamak.

... Katki Seviyesi
Nu Ogrenim 112134
Kazanimlan
2 Biitiinlesik pazarlama iletisimi veya BPI ile ne kastedildigini anlamak
OK1 icin
OK?2 | BPI'nin marka olusturmadaki rollini anlamak
OK3 | BPI'nin temel yapi taslarini, marka olusturmaya ve sirketleri
guclendirmeye giden unsurlari anlamak
BPI plani gbz éniine alindi§inda anlamli olan herhangi bir secenegi
OK4 | anlamak; ve kritik olarak, iletisim hedefiyle iliskili isleme
gereklilikleriyle uyumludur
OKE Etkili BPI'yi en Ust dlizeye cikarmak icin reklam ve promosyonun nasill
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Dersin Ogrenme Kazanimlari ile Program Yeterlilikleri Arasindaki Iliski
(Pazarlama Boliimii

Nu

Program Yeterlikleri

Ogrenme Kazanimlari

Toplam
Etki

OK1

OK2 |0K3

OK4

OK5

(1-5)

Bir isletme yapisina iligskin bigimsel ve bigimsel
olmayan siiregleri anlamak

X

X

Bir isletmeyi biitiin fonksiyonel birimler temelinde
degerlendirmek

Sorun ¢ozme siirecine yonelik alinan kararlarda
analitik diisiincesini etkin bicimde kullanmak

Kendini gelistirme ve 6grenme vizyonuna sahip
olmak

Etik konusunda donanimli olarak tiim faaliyetlerini
bu cercevede gergeklestirmek

Orgiit icerisinde bireysel ve takim halinde
arastirma ve ¢alismalar yaparak karsilagilan
vakalar1 dogru analiz etmek

Pazarlama alani ile ilgili edindigi bilgi ve beceriler
diizeyindeki diisiincelerini ve onerilerini ilgililere
yazili ve s0zlii olarak aktarmak

Ulusal ve uluslararasi boyutlarda farkli pazar
kosullarina ve alic tiirlerine uyum saglayacak
etkin ve yaratic1 pazarlama karmasi stratejileri
gelistirmek

Pazarlama alanina iligkin edindigi bilgileri
kullanmak suretiyle verileri yorumlayabilmek,
analiz edebilmek, sorunlari tanimlayabilmek ve
cozlim Onerileri getirebilme becerisine sahip olmak

10

Sosyal haklarin evrenselligi, sosyal adalet, kalite
ve kiiltiirel degerler ile ¢cevre koruma, is saglig1 ve
giivenligi konularinda yeterli bilince sahip olmak

11

Pazarlama egitiminin kazandirdig: bilgi ve
becerileri is yasamindaki uygulamalar
cercevesinde elestirel bir bakis agisiyla
degerlendirmek
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Pazarlama cercevesinde gelisen glincel
12 egilimleri takip etmek ve dogru X X X X 4
orumlamak
31
Toplam EtKi

flkeler ve prosediirler

Sinavlar: Sinav, 6grenmenin iki boyutunu degerlendirmeyi amaglar: kavram ve teori bilgisi ve bu
bilgiyi gergek bir baglama uygulama ve dinleyicilere etkili bir sekilde sunma becerisi.

[k yonii dogrulamak icin, 6gretmen tarafindan sunulan slaytlarda agik uglu sorular ve ¢oktan
secmeli metin sorular igeren yazili bir sinav vardir. lkinci yonii dogrulamak i¢in sinav, kurs
stirasinda bir grup ¢alismasinin hazirlanmasini ve sunulmasini igerir.

Genel derecelendirme, iki denetimin sonuglarinin aritmetik ortalamasidir.

Odevler : Odevler makale formatinda hazirlanmalidir. Bu formatta boliimler su sekilde olacaktir: 14
Ozet 2- Giris 3- Arastirma Arka Plan1 ve Literatiir taramasi 4- Tartismalar ve Cikarimlar 5- Sonug.
Odev hazirlarken Bilimsel Arastirma Etik Kurallar1 ¢ok onemlidir. Her 6grenci alinti ve kaynak
gosterme konusunda dikkatli olmalidir. Odevlerinizde "kes-kopyala-yapistir" davranigini uygulama
izniniz yoktur. Konuyla ilgili literatiirii okuyun, kendi ciimlelerinizle tanimlaym ve kendi
climlelerinizi yazdiktan sonra alint1 yapin. Intihalin gercekten affedilemez bir bilimsel su¢ oldugunu
biliyorsunuz.

Kacirilan Smmavlar: Herhangi bir 6grencinin bir sinavi kagirmasi durumunda, 6grencinin ikinci
bir mazeret smavina girebilmesi i¢in resmi rapor getirmesi gerekir. Baska mazeret kabul
edilmeyecektir.

Projeler: Proje ¢alismalar1 grup ¢alismalari ile yapilmalidir. Takimlar/gruplar ii¢ veya dort kisiden:
olusabilir. Grup lideri her iiye i¢in ¢aligmalar1 tanimlamalidir. Gruplar projelerini ders saatleri disinda
caligsacaklardir. Proje ekibi disinda baskalarmin destegi ile gergeklestirilecek projelere izin
verilmeyecektir.

Devam: Her 6grenci aktif donem boyunca dersin %70'ine devam etmelidir. Belirlenen siireden fazla
devam etmeyen Ogrenci yetersiz kalacak ve dersten/siniftan gegme notu alamayacaktir.

Itirazlar: Ders baslamadan dnce her 6grenci vakayi/kagidi okumak zorundadir. Sinifta, dgrencilerin
analizlerini sunacaklar1 ve yapilandirilmis tartigmalara girecekleri vakalarin tartisilmasi yer alacaktir.
Amag, 6grencilerin aldiklart ilke ve dgretileri uygulamalarinin yani sira ders sirasinda gelistirdikleri
analitik becerilerini test etmeleridir.




