iSLAAM DiiNvASI
s /)] TURIZM BASKENTi
KONVA

S.U. CIHANBEYLI M.Y.O PAZARLAMA VE REKLAMCILIK BOLUMU
PAZARLAMA PROGRAMINDA OKUTULAN DERSLER

S. 0. CIHANBEYLi MESLEK YUOKSEKOKULU
PAZARLAMA VE DIS TICARET BOLOMU
PAZARLAMA PROGRAMI DERS DAGILIM GIiZELGESI
1. SINIF GUZ YARIYILI (1/1) _
KREDI
D.KOD DERS ADI Te |Uy ZIM/S | AKTS
7209112 | GENEL ISLETME 3]0 3 M 3
7209114 | pAZARLAMA ILKELERi1 | 3 | 0 3 M 3
7209113 | EKONOMI 3]0 3 M 3
7209116 | MATEMATIK 3]0 3 Z 3
7209117 | TEMEL HUKUK 210 2 S 2
7209118 | OFiS PROGRAMLARI 1 2|1 2,5 S 3
7209115 | MUHASEBE 3]0 3 M 3
7209120 | TORK DILI 1 2|0 2 Z 2
7209121 [ATATURK ILKE VE 2
INKILAP TARIHI 1 2|0 Z 2
7209122 | yABANCI DIL 1 2 2 z 2
TOPLAM 25| 1 255 26
1. SINIF BAHAR YARIYILI (1/2) _
KREDI
D.KOD DERS ADI Te | Uy ZIM/S | AKTS
7209214 | pAZARLAMA ILKELERi2 | 3 | 0 3 M 3
7209218 | {SLETME YONETIMI 3]0 3 M 3
7209215 | [STATISTIK 3]0 3 M 3
7209219 | OFiS PROGRAMLARI 2 2|1 2,5 M 3
7209224 | TOUKETICI DAVRANISLARI | 3 | 0 3 M 3
7209223 | YABANCI DIL 2 210 2 Z 2
7209221 | TORK DILi 2 210 2 Z 2
7209222 | ATATURK ILKE VE 2
INKILAP TARIHI 2 2|0 Z 2
7209202 | {LETISIM 2|0 2 M 2
7209217 | TICARET HUKUKU 2|0 2 S 2
7209210 | STAJ 0|0 S 8
TOPLAM 24| 1| 245 33
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2. SINIF GUZ YARIYILI (2/1) _
D.KOD DERS ADI Te |uy | KRED | 75 | AKTS
7209310 | REKLAMCILIK 2 1] 25 M 3
7209312 | GLOBAL PAZARLAMA 310 3 M 3
7209313 | PAZARLAMA ARASTIRMASI | 3 | 0 3 M 3
7209314 | PAZARLAMADA ILETIiSIM 3
TEKNIKLERI 3 M 3
7209315 SATIS YONETIMI 2 11| 25 M 3
7209316 | MUSTERI ILISKILERI 2
YONETIMI 2|0 M 2
7209319 | TiCARI BELGELER 2|0 2 S 2
7209311 | MUHASEBE 2 410 4 M 5
7209321 | SATIS GUCU EGITIMI 2 1] 25 M 3
7209317 | HALKLA ILISKILER 210 2 M 2
TOPLAM 25| 3| 265 29
2. SINIF BAHAR YARIYILI (2/2)
D.KOD DERS ADI Te | Uy | KREDI | z/m/s | AKTS
7209414 | PAZARLAMA MEVZUATI 210 2 M 2
72092420 | MARKA YONETIMI 210 2 M 2
7209413 | PERAKENDE YONETIMI 310 3 M 3
7209419 | IHRACAT TEKNIKLERI 310 3 M 3
7209410 | SATIS SAHA PLANLAMASI 210 2 M 2
ARASTIRMA YONTEM VE 2,5
7209415 | TEKNIKLERI 2 |1 M 3
7209421 | TEDARIK ZINCIRI YONETIMI | 2 | 0 2 M 2
BILGI VE ILETISIM 2,5
7209422 | TEKNOLOJISI 2 |1 M 3
7209423 | ELEKTRONIK PAZARLAMA 210 2 M 2
KALITE YONETIM
7209424 | SISTEMLERI M
7209408 | STAJ 00 0 z
TOPLAM 22 |2 |23 32
GENEL TOPLAM 96 |7 [995 120
Z=Zorunlu ders, M=Mesleki ders, S=Se¢meli ders (Giiz yartyili 2 adet, Bahar
yariyili 2 adet)

9. Ders Icerikleri

1.SINIF LYARIYIL

TURK DILI I

Dil ve dilin 6nemi, dillerin dogusu ve yayilisi, yap1 bakimindan diller, Tiirk dili ve gelisimi,
diger diller arasindaki yeri ve yayildig1 alanlar; Tiirk yaz1 dili ve 6zellikleri, fonetik ve morfolojik
yapisi, Tiirkge dil bilgisi, ciimle ve paragraflar, okuma ve anlama, kelime c¢esitleri, 06zellikleri ve
ctimlede kullaniglar1, imla ve noktalama isaretleri. S6zlii ve yazili anlatim ve 6zellikleri, kompozisyon

denemeleri, dil bilgisi, imla ve noktalama kurallarimin dogru kullanimi, sézliikkler ve imla kilavuzu,

konusma ve tartisma ilkeleri ve teknikleri, davetiye, telgraf vb. yazilar, Tiirk Edebiyatindan se¢ilmis
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ornekler hakkinda tahlil ve elestiriler yapma, metin okuma ve inceleme, islek bir yazi gelistirme

yontemleri, kaynak tarama ve kaynakca diizenleme ¢alismalari.

ATATURK iLKELERI VE INKILAP TARIHI I

Dersin amaci, Osmanli imparatorlugu’nun dagilist ve Tiirk Inkilabini hazirlayan
sebepler, Osmanli Imparatorlugu’nun pargalanmasi, Milli Miicadele i¢in ilk adim, Amasya
Genelgesi, Erzurum Kongresi, Sivas Kongresi, Kuva-i Milliye ve Misak-1 Milli, TBMM ’nin
acilmasi, TBMM nin Istiklal Savasi’nin ydnetimini ele almasi, Sakarya Zaferine kadar Milli
Miicadele, Egitim, Kiiltiir, Sosyal ve Iktisadi Alanlarda Milli Miicadele, Atatiirk inkilaplari,
Milli Miicadele sonras1 dis politika, Atatiirk ilkeleri.

YABANCI DiL-I (ING)

Verb “to be”, Possessive adjectives, Possessive’s, Adjectives, Present Simple,
Articles, Plurals, Thre is-There are, some-any, Can-can’t, The simple past tense-past forms of
can: (could) and the verbs “be” was-were, Prepositions of place, Describing places, people,
Present continious, “Going to” near future, Question words, Present perfect, verb patterns,

Reportedspeech.
MUHASEBE

Isletme ve muhasebe, muhasebenin temel kavramlari, genel kabul gérmiis muhasebe
ilkeleri, bilango diizenleme, hesabin tanimi, sekli, hesaplarin isleyis kurallari, aktif ve pasif
hesaplari, yevmiye defterinin tanimi, sekli, islenmesi ve defteri kebire aktarilmasi, mizanin
tanim1 sekli ve tiirleri, tekdlizen hesap plani, varlik hesaplart ve isleyisi, kaynak hesaplari,

gelir ve giderlerin gelir tablosu hesaplarina alinmasi.

OFiS PROGRAMLARI |

MS Word Programinin tanitilmasi, belge olusturma, agma, kaydetme, yazma, belgede
gezinme ve metin se¢me, yazim denetimi ve dilbilgisi, karakterleri ve paragraflar
bicimlendirme, tasima veya kopyalama metni, numarali ve maddeleme isaretleri, gazete
siitunu olusturma, sayfa goriiniimii degistirme ve yazdirma, ¢izim nesneleriyle ¢alisma ve

grafik, tablo olusturma ve tablo bi¢imlendirme.

GENEL iSLETME

iSLAM DilNvASI
TURiZM BASKENT
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Isletme biliminin tanimi, konusu, kapsami, temel kavramlar, isletmenin tiirleri, fonksiyonlari,
amaclari, cevreyle iligkileri, isletmenin sorumluluklari, isletmenin kurulus sorunlari, fizibilite
raporlari, kurulus yerinin se¢imi, organize sanayi bolgeleri, sahis ve sermaye sirketlerinin 6zellikleri,

isletmeler aras1 birlesme ve anlasma tiirleri, isletmelerde biiyiikliik 6l¢iileri, kapasite kavrami.

EKONOMI

Iktisadin temel kavramlarinin tanimi, diinyadaki mevcut ekonomik sistemlerin
aciklanmasi talep ve arz kavramlar1 ve piyasa fiyatinin olusmasi, iiretici ve tiiketicilerin denge
kosullari, kisa ve uzun donem iiretim modelleri, ekonomideki piyasa tiirleri ve Tiirkiye’deki

ve diinyadaki gelir dagilimi politikalari
MATEMATIK

Sayi, sayl kumeleri ve tanimlanan islemlerin problemlerin ¢6zimuinde
kullanilabilme, oran ve orantinin tanimi, ylizde hesaplar, faiz hesaplari, fonksiyonlar,
dodgru ve parabol cizebilme logaritmik fonksiyonlar, Ustel fonksiyonlarin grafigini

cizebilme, Ustel formillerde, Us deki bilinmeyeni ¢ekebilme.

TEMEL HUKUK

Genel hukuk kavramlari, hukukun kollara ayrilmasi kamu ve 6zel hukuku, hukukun
temel kaynaklari, yasalar ve Ozellikleri ve yasalarin nasil yapildigi, hak kavrami hakki
olusturan mallar ve hakkin tiirleri, salt ve goreli haklari, hak sahibi gercek ve tiizel kisiler,
hukuki eylem ve iglemler, haklarin edinilmesi ve iyi niyet kurallari, haklarin yitirilmesi

haklarin korunmasi ve ispat yiikii.

PAZARLAMA iLKELERI |

Modern pazarlama misyonunu olusturabilme. Hedef pazari belirleyebilme ve yeni
mamul gelistirilmesinde izlenecek siireci kavrayabilme. Mamuliin hayat seyrinde izlenecek

pazarlama stratejilerini kavrayabilme. Fiyat, tutundurma ve dagitim kanallarin1 kavrayabilme.
1.SINIF 1. YARIYIL

TURK DIiLi - 11

Dil ve dilin 6nemi, dillerin dogusu ve yayilis1, yap1 bakimindan diller, Tiirk dili ve
gelisimi, diger diller arasindaki yeri ve yayildig1 alanlar; Tiirk yazi dili ve 6zellikleri, fonetik
ve morfolojik yapisi, Tiirkge dil bilgisi, climle ve paragraflar, okuma ve anlama, kelime
cesitleri, ozellikleri ve climlede kullanislari, imla ve noktalama isaretleri. Sozli ve yazih

anlatim ve Ozellikleri, kompozisyon denemeleri, dil bilgisi, imla ve noktalama kurallarinin
4
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dogru kullanimi, sozlikkler ve imla kilavuzu, konugsma ve tartisma ilkeleri ve teknikleri,
davetiye, telgraf vb. yazilar, Tirk Edebiyatindan secilmis oOrnekler hakkinda tahlil ve
elestiriler yapma, metin okuma ve inceleme, islek bir yazi gelistirme yontemleri, kaynak

tarama ve kaynakca diizenleme ¢aligmalari.

ATATURK iLKELERI VE INKILAP TARIHi - 11

Dersin amaci, Osmanli Imparatorlugu’nun dagilist ve Tiirk Inkilabmi hazirlayan
sebepler, Osmanli Imparatorlugu’nun pargalanmasi, Milli Miicadele i¢in ilk adim, Amasya
Genelgesi, Erzurum Kongresi, Sivas Kongresi, Kuva-i Milliye ve Misak-1 Milli, TBMM nin
acilmasi, TBMM nin Istiklal Savasinin ydnetimini ele almasi, Sakarya Zaferine Kadar Milli
Miicadele, Egitim, Kiiltiir, Sosyal ve Iktisadi alanlarda Milli Miicadele, Atatiirk Inkilaplar,
Milli Miicadele sonras: dis politika, Atatiirk flkeleri.

YABANCI DIL-I1 (ING)

Verb “to be”, Possessive adjectives, Possessive’s, Adjectives, Present Simple,
Articles, Plurals, Thre is-There are, some-any, Can-can’t, The simple past tense-past forms of
can: (could) and the verbs “be” was-were, Prepositions of place, Describing places, people,
Present continious, “Going to” near future, Question words, Present perfect, verb patterns,

Reportedspeech.
OFiS PROGRAMLARI II

Kelime islem programi, calisma tablosu hazirlama, internet ve elektronik posta
kullanimi

ISLETME YONETIMI

Isletme yonetimi konusundaki tarihsel gelisim siirecini kavrayabilme, yd&netim
fonksiyonlari bir biitiinliik i¢cinde kavrayabilme, organizasyonlarin kurulus sekli ve yonetim

uygulamastyla ilgili ¢esitli yaklasim sekillerini taniyabilme.

PAZARLAMA iLKELERI 11
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Uygulamadaki fiyatlama yontemlerini, yeni mamul fiyatlandirma stratejilerini, mamul
hattinin  fiyatlandirilmasin1 ve alicilarin fiyat degisikliklerine tepkilerini kavrayabilme.
Tutundurma araglarinin 6nemini, baslica tutundurma metotlarin1 birbirleriyle kiyaslarini,
ozelliklerini ve biitcesini kavrayabilme. Baslica dagitim kanali alternatifleri dagitim
politikalarin1 ve fiziksel dagitim fonksiyonlarim1 kavrayabilme. Dogrudan pazarlamanin
amacini, yararlarin, sekillerini dogrudan posta ve tele-pazarlama Ozellikleri ile hizmet
isletmeleri tanimini, ¢esitlerini, 6zelliklerine ve pazarlama stratejilerini kavrayabilme. e-
Ticaret temel araglarini, internette pazarlama tiir ve unsurlart ile pazarlama stratejilerini
aciklar. Pazarlama yonetiminde planlama, organizasyon uygulama ve denetim ile uluslar arasi

pazarlamay1 etkileyen cevresel faktorler ve pazara giris sekillerini kavrayabilme.

TiICARET HUKUKU

Ticaret Hukukunun esaslarin1 kavrayip, ilgili terimleri kavrayabilme. Tacir ve tacir
yardimcist olmanin sonuglarini kavrayabilme. Ticari borglara iligkin hiikiimleri kavrayabilme.

Tacir yardimcilarini tanimlayip birbirlerinden farkini kavrayabilme.
ISTATISTIK
[statistigin isletme igindeki yeri ve dnemi, verilerin organize edilmesi ve sunulmast,

merkezi egilim Olgiileri, dagilma Olgiileri, tahmin teorisi, regresyon analizi, korelasyon

analizi, indeksler.

TUKETiICi DAVRANISLARI

Tiiketici ve tiiketim, tiiketici davraniglari, tiiketici bilicini kavrayabilme. Tiirkiye’nin
niifus yapis1 ve gelir dagilimini, ortalama gelir seviyesini kavrayabilme. Pazarlama ortama,
pazarlama bilesenleri, pazarlama ve tiiketici davranislarini kavrayabilme. Tiiketici
davranisglarini etkileyen; psikolojik, sosyal ve ekonomik faktorleri kavrayabilme. Life-style ,
self- concept ve life- cyle kavramlarini ve tiiketici satin olma karar siirecini kavrayabilme.
Tiiketici ve satict haklarin1 kavrayabilme. Tiiketici bilinci ve g¢evre korumayi, tiiketici

egitiminde igletme misyon ve vizyonunun 6nemini kavrayabilme.

6



iSLAM DilNvASI
=/ TURIZM BASHENT
KONvA

g

S.U. CIHANBEYLI M.Y.O PAZARLAMA VE REKLAMCILIK BOLUMU
PAZARLAMA PROGRAMINDA OKUTULAN DERSLER

ILETISIM

Ogrencinin, pazarlama faaliyetlerini yerine getirirken miisteriler ve isin dzelliklerine
gore en uygun iletisim tiiriinii secerek iletisim kuracagi kisi/ kisilerle Tirkceyi etkin
kullanmasin1 ve bu siirecte orgiit yapisi, orgiit i¢i iletisim sistemini géz 6nlinde bulundurarak
iletisim kurmasini saglamaktir. Icerik, konular: Amaca uygun iletisim tiiriinii segmek, Sozlii
iletisim kurmak, Sozli iletisim kurmak, Yazili iletisim kurmak, Yazili iletisim kurmak,
Sozsiiz iletisim kurmak, Sozsiiz iletisim kurmak, Tiirk¢eyi etkin kullanmak, Tirkceyi etkin
kullanmak, Tiirkgeyi etkin yazmak, Orgiit ici bigcimsel iletisim saglamak, Orgiit i¢i bicimsel
iletisim saglamak, Orgiit i¢i bigimsel olmayan iletisim saglamak, Orgiit i¢i bigimsel olmayan
iletisim saglamak, Orgiit dis1 iletisim kurmak, Iletisim aralarini etkin ve verimli kullanmak.

STAJ

Ogrenciler birinci yilin sonunda, basariyla tamamlamalari beklenen 30 isgiiniinii
kapsayan yaz staji doneminin degerlendirmesi yapilmakta, stajlari1 kabul veya
reddedilmektedir. Staj doneminde &grenciler, is yonetimi ve muhasebe uygulamalarinda

becerilerini artirma firsati bulmaktadir.

2. SINIF IHLYARIYIL

REKLAMCILIK

Reklami tanimlayip unsurlarini, amaclarini, tiirlerini, reklam siirecini, Diinyada ve
Tiirkiye’deki reklameciligin tarihsel gelisimi ile reklamcilik ilkelerini kavrayabilme.

Reklamciligin, ekonomik sosyal ve yasal yonii denince ne anlasilir, her birine yapilan
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elestirileri ve cevaplar1 kavrayabilme. Reklam ajanslari, isletmelerin reklamcilik boliimleri ve
medyalarin reklam boliimlerinin yetkileri, gérevleri, avantaj ve dezavantajlarini kavrayabilme.
Reklam kampanyasi arastirma siireci, kampanya hazirlama stireci evreleri, reklam
kampanyasi, biitce belirlemesi ve reklam kampanyasi temasindaki yaklasimlari1 kavrayabilme.
Televizyon, radyo, dogrudan postalama, acik hava, transit ve satis yeri reklam malzemeleri
icin reklam metni ve o6zellikleri ile goriintii Layout ve prodiiksiyonu tanimlama, tiirlerini ve
hazirlama yoOntemleri asamalarin kavrayabilme. Medya araglariin avantaj ve
dezavantajlarini, reklam biitgesinde dikkate alinmasi gereken faktorleri ve biitge belirlenirken
yararlanilacak yontemleri kavrayabilme. Reklam Oncesi ve reklam sonrasi reklam etkinligini
Oleme yontemlerini kavrayabilme. Tirkiye’de reklameciligin genel kurallarini, sorunlarimi ve

uluslar arasi reklam stratejilerini kavrayabilme.

GLOBAL PAZARLAMA

Uluslar arasi pazari tanimlayarak uluslar arasi pazara yonelmenin Onemini ve
Tiirkiye’nin dig ticaretteki durumunu, uluslar arasi ticaret bloklarini, 6demeler dengesi
hesaplarini kavrayabilme. Uluslar aras1 pazar arastirmasinda toplanacak bilgileri ve arastirma
tirlerini  kavrayabilme. Yeni {rlin fikirlerinin gelistirilmesini, fiyatlandirilip marka
olusturulmasini, i¢ ve dis ambalajin Ozelliklerini kavrayabilme. Uluslar arasi pazarlama
stratejilerini, yogunlagsma ve yayginlagsma kararlarinda 6nemli etkenleri, standartlastirma ve
piyasa pay1 stratejilerini kavrayabilme. Uretime, iiriine, miisteriye odaklasan firmalarin amaci
ve Ozellikleri ile temel dagitim segeneklerini kavrayabilme. Thracat ve sigorta islemlerini
kavrayabilme. Giinlimiizde kullanilan finansman tiirlerini ve {riiniin mektup, fuar, reklam,
satis tesvik yontemleri uluslar arasi1 pazarda tanitilmasini1 kavrayabilme. Yeni pazarlari, yeni
ihtiya¢ duyulan driinleri ve alanlari, Tiirkiye’nin durumunda olabilecek gelismeleri

kavrayabilme.
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PAZARLAMA ARASTIRMASI

Pazarlama arastirmasinin pazarlama yonetimi i¢indeki yeri ve Onemini kavrama.
Omnek olaylardan yararlanarak 6grencilerin karsilastiklar1 problemler igin kendilerinin hipotez
gelistirmelerine yonelik uygulama yaparak problem tanimlayabilme. Yapilacak arastirmalarda
hangi modeli kullanacagini kavrama. Veri tiirlerini ve kaynaklarii tanimlama ve 6rnekleme
yapmaylr kavrayabilme. Veri toplama yontemlerini tanimlayabilme. Pazarlama
aragtirmalarinda 6lgme ve O6lgek kavramlarini kavrama. Verilerin analizinin 6nemini kavrama
ve arastirma raporu hazirlama. Tek degiskenli, iki degiskenli ve ¢ok degiskenli analizlerin
uygulamasint yapma. Pazarlama arastirmasinda denetimin Onemini kavrama. Pazarlama

arastirmasi tiirlerini ac¢iklama.
PAZARLAMADA ILETiSIM TEKNIiKLERI

Pazarlamanin glinlimiizde geldigi noktada iletisimle olan ortak &zellikleri kavrayip
aralarindaki iliskiyi aciklayabilme. Isletmelerin; belirli anlamlar1 miisterileri ile paylasma
islemini nasil gergeklestirebileceklerini, bunun ic¢in hangi iletisim stratejilerinden
yararlanacaklarin1 kavrayabilme. Tutundurma Karmasi elemanlarindan biri olarak reklamin,
pazarlama iletisimindeki yeri 6nemini kavrayabilme. Hakla iliskilerin, reklamdan farkli olarak
pazarlama iletisimine ne gibi katkilara saglayabilecegini kavrayabilme. Kisisel satisin, diger
iletisim ¢alismalarindan farkli yonlerini ve pazarlama iletisimindeki 6nemimin kavrayabilme.
Cesitli satis tutundurma caligmalarinin, diger tutundurma karmasi elemanlar1 ile ortak ve
farkli yonlerini kavrayabilme. Pazarlama iletiminde diin ve bugiin oldugu gibi gelecekte de
cok oOnemli rol oynayacak basarili bir kurum kimligi olusturmanin temel kosularim
kavrayabilme. Pazarlama iletisimi kapsaminda; iiriin, marka ve ambalajin tiiketicinin algilama
ve 0grenme siirecinde nasil bir uyarici ve ipucu oldugunu kavrayabilme. Yaygin islevleri
yaninda dagitim ve fiyatin, {iriin ve hizmetlerin tiiketiciler tarafindan algilanmasi ve satin
alma davraniginin olusumunda nasil bir uyaran ve iletisim aract oldugunu kavrayabilme.
Dogrudan Pazarlamanin: miisterilere mesaj gébndermek ic¢in kullanilan, veri tabani olusturma,

iletisim ve dagitim esaslaria dayali bir pazarlama iletisim araci oldugunu kavrayabilme.
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SATIS YONETIMI

Satis yOnetimini tanimlayabilme ve satis gorevlisinin gorevlerini, satis tahmin
yontemlerini satis hedeflerini ve biit¢esini kavrayabilme. Satis giiciiniin 6rgiitlenme sekillerini
kavrayabilme. Koordinasyonun agamalarini giiclii koordinasyonun 6nemini, satis birimlerini
degerleme analizlerini ve diizeltici islevleri kavrayabilme. Satig giicii temsilcilerinde
bulunmasi1 gereken oOzellikleri ve sartlarini, satiggilara uygulanan egitim yoOntemlerini
kavrayabilme. Iyi bir iicretlendirme sisteminin ozelliklerini, iicretlendirme ydntemlerini
kavrayabilme. Satig¢ilarin davranigsal ve karakter 6zellikleri ile satisgilart ii¢ baslik altinda
toplayabilecegimiz gorevlerin kavrayabilme. Satis konusmasinin safthalarini, giris ve sunusta
dramatizasyonu kavrayabilme. Itiraz etme nedenleri ve ortaya cikis sekillerine gore itirazlar
ayirt ederek karsilayabilmeyi kavrayabilme. Satisin takibi ve kontroliinde saticinin
gorevlerini, satin alic1 ve saticiya yararlar ile takip ve kontrolde dikkat etmesi gereken
hususlar1 kavrayabilme. Saticinin sorumluluk alanini, teslim, miilkiyet ve diger yan borglarini
ve satig yonetiminin kiiltiirel boyutlarini kavrayabilme.

MUSTERI iLISKILERI YONETIMIi

Miisteri iligkilerinde toplam kalite yonetimi, deger yaratma, miisteri yagsam boyu
degeri, miisteri hizmet kalitesi ve hizmet sistemini kavrayabilme. Miisteri iligkilerinde
Olciilebilecek ana konu basliklar1 ve 6lgme tekniklerini kavrayabilme. Miisteri odakli kiiltiiriin
yaratilmas1 kiiltiir degisimindeki engeller ve miisteri odakli degisim yonetimi konularini
kavrayabilme.

HALKLA ILISKIiLER

Halkla iligkilerle ilgili temel kavramlari taniyabilme ve isletmeler i¢in halkla iliskilerin
onemini anlayabilme. Halkla iliskilerin genel organizasyon igindeki yeri ve isleyisini

kavrayabilme. Halkla iliskilerde hedef kitle, halkla iliskilerde etkin sunus tekniklerini
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kavrayabilme. Tiirkiye’de halkla iliskiler uygulamalari, hizmet ve endiistri sektoriinde basin

biilteni hazirlama tekniklerini kavrayabilme.

TiCARI BELGELER

Ticari hayatta kullanilan belgelerle ilgili temel kavramlari agiklayabilme. Isletmelerde
kullanilmasinda kanuni bir zorunluluk bulunmayan belgeleri kavrayabilme. Vergi Usul Kanununa
gore diizenlenmesi gereken belgeleri kavrayabilme. Tiirk Ticaret Kanununa gore tespit edilmis
belgeleri kavrayabilme. Kambiyo senetlerini tanimini ve igeriklerini kavrayabilme. Emtia senetlerini
taniyabilme. Menkul kiymetle, kiymetli evraki birbirinden ayirt edip, taniyabilme. Ticari hayatta

kullanilan diger kanunlarca diizenlenmesi gereken belgeleri kavrayabilme.

SATIS GUCU EGITiMi

Kigisel satisin tanimini, Ozelliklerini, gelisimini, Onemini, amaglarini avantaj ve
dezavantajlarin1 kavrayabilme. Kisisel satis faaliyetlerinde satis temsilcisi kavramini, kisisel
satis ve ilkesel satis ile kisisel satis ve ahlak konularin1 kavrayabilme. Kisisel satista iletisim
ve duygusal durumu, sozlii ve sozsiiz iletisim, iletisim gelistirmeyi, iletisimi olumsuz
etkileyen faktorleri kavrayabilme. Olasi miisteriler hakkinda bilgi toplama ve hazirlik ile
gorigmenin planlanmas1 goriismeye hazirlik ve randevu almayir kavrayabilme. Satig
goriismesinde ilk izlenimi, satisin sunumunu, sunus stratejilerini, miisteri davranis cesitlerini
ve miisteri iliskilerinde agiklig1 kavrayabilme. Miisteri itiraz nedenleri ve ¢6zlim Onerilerini,
miisteri itiraz ¢esitlerini, dogru zamanda, cevaplama metotlarini, cevaplama siirecini, tutum ve
itirazlar1 karsilama kurallarin1 kavrayabilme. Kisisel satista kapanis teknikleri, kapanis zamani
ve siirenin sona erdirilmesi, gériigmenin degerlendirilmesini, satis sonrast miisteri hizmetlerini

ve soru sorma tekniklerini kavrayabilme ve uygulayabilme.
MUHASEBE 2

Ogrenci, kisa vadeli yabanci kaynaklari kaydedebilecektir, uzun vadeli yabanci
varliklar1 kaydedebilecektir, 6z kaynaklar1 kaydedebilecektir. Konular: Kisa vadeli yabanci
kaynaklar1 kaydetmek, Kisa vadeli yabanci kaynaklari kaydetmek, Uzun vadeli yabanci
kaynaklar1 kaydetmek, Gelir ve gider hesaplarini belirlemek, Gelir tablosu diizenlemek,
Satislarin maliyeti tablosunu diizenlemek, Nazim hesaplar1 kaydetmek, Envanter islemleri
yapmak, Envanter iglemleri yapmak, Sektor bazli 6rnek uygulama yapmak, Sektor bazli 6rnek
uygulama yapmak, Tiirk Muhasebe standartlarin1 siralamak, Tiirk Muhasebe standartlarini

siralamak.
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2.SINIF IV. YARIYIL

IHRACAT TEKNIKLERI

Dis ticaret, giimriik, doviz piyasasi ve kambiyo rejimleri ile ilgili kavramlar, dis ticaret
teorileri, dis ticaret islemlerinde kullanilan belgeler, dis ticarette ddeme sekilleri, giimriikleme ve
kambiyo mevzuati.

SATIS SAHA PLANLAMASI

Kigisel satisin tanimini, Ozelliklerini, gelisimini, Onemini, amagclarin1 avantaj ve
dezavantajlarim1 kavrayabilme. Kisisel satis faaliyetlerinde satig temsilcisi kavramini, kisisel satig ve
ilkesel satig ile kisisel satis ve ahlak konularimi kavrayabilme. Kisisel satista iletisim ve duygusal
durumu, sozlii ve sozsliz iletisim, iletisim gelistirmeyi, iletigimi olumsuz etkileyen faktorleri

kavrayabilme. Olas1 miisteriler hakkinda bilgi toplama ve hazirlik.

PERAKENDE YONETIMI

Marketlerdeki hizmet ilkeleri ve markette ilk izlenimi yaratan noktalar1 kavrayabilme.
Miisteri ile diyalog baslatip onlart fark edip karsilama ve olumlu yaklasimla onlarin
gereksinmelerini anlayip konusturup etkin dinlemenin 6nemini kavrayabilme. Marketlerde
etki bicimde iirlin bilgisinin miisteriye sunulmasi, iirlin ile miisteri arasindaki uzakligin
azaltilip miisteri itirazlara cevap, iade ve degisiklikler konusunda yapilmasi gereken seyleri
kavrayabilme. Fiyati sOylemenin zamanlamasini, satist sonuc¢landirmayr ve miisteriyi
ugurlama yontemlerini kavrayabilme. Kasada Miisteri iligkileri /danisma boliimlerinde hizmet
anlayisini giivenlik elemanlarinin dikkat etmesi gereken davranislar kavrayabilme.

PAZARLAMA MEVZUATI

Hukukla ilgili olarak genel kavramlari, Hukukun dayanag ile ilgili kuramlari
Hukukun dallara ayrilmasini ve tiirlerini aciklama So6zlesme kavramanin ne oldugunu
kavrayabilme. Sozlesme c¢esitlerini ve olusumunu kavrayabilme. irade ile irade beyam
arasindaki uygunsuzlugu kavrayabilme. Genel olarak Kanunun c¢ikarilis amacini tanir ve
Tiiketicinin haklarmin neler oldugunu kavrar. Etiket tarife ve fiyat listesi yonetmeligini
kavrar. Garanti belgesini ile tanitma ve kullanma kilavuzunu tanir ve garanti belgesi

alabilmek i¢in yapilmasi gerekenleri kavrar. Rekabetin ne oldugunu kavrayarak haksiz
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rekabeti agiklar ve Rekabetin korunmasi hakkindaki kanununa ama¢ ve sorumlulugunu
kavrayabilme. Isletmelerin kullandiklar ticaret unvani ve isletme adinin ne oldugunu bilir ve
Ticaret unvan ile isletme adinin pazarlama ile iligkisini kavrama. Markanin ne oldugunu
tanir. Markalar kanunun amacini, tescili, sahibine sagladigi haklar korunmasin1 ve markanin
pazarlamadaki yere ve dnemini kavrar. Nelerin fikir ve sanat eserleri oldugunu tanir, Fikir ve
sanat eserleri kanunun amacini c¢esitlerini eser sahibi ve fikir haklarini kanun kapsaminda
hukuki sonuglarini kavrar.

ARASTIRMA YONTEM VE TEKNIiKLERI

Gergek hayatta yasanmis veya yasanma ihtimali olan, isletmelerin pazarlama
faaliyetleri ile ilgili sorunlart sinif ortaminda ¢6ziim Onerileri iiretebilme. Gergek isletmeleri
derinlemesine inceleyerek pazarlama stratejilerini nasil uygulandiklarini aragtirma.

MARKA YONETIMI

Yayimli, daralma, tanmitim reklam, kelime ve referans markalama kurallarin
kavrayabilme. Kalite, kategori, isim, genislemeler, arkadaslik ve jenerik kurallarini
kavrayabilme. Sirket, alt marka, kardesler, bicim ve renk kurallarini uluslar arasi marka
ornekleriyle kavrayabilme. Sinirlar, istikrar, degisim, oliimliiliik ve tekillik kurallarint uluslar

aras1 marka Ornekleriyle kavrayabilme.

TEDARIK ZINCIRI YONETIMI

Ogrencinin, pazara, iiriine, isletmenin satis hacmine ve satis yontemine gore stok
seviyesinin belirlenmesine katkida bulunabilmesini ve maliyet faktorlerinin belirlenmesine
yardimci olmasini, alinan siparislere gore sevkiyat planlarini kontrol edebilecek ve ilk onayini
yapabilmesini, yapilan sevkiyat planlarina gore de miisteri ile iletisim kurarak siparis
takibinde bulunabilmesini saglamaktadir. Konular: Stok seviyesinin belirlenmesine katkida
bulunmak, Stok seviyesinin belirlenmesine katkida bulunmak, Stok seviyesinin
belirlenmesine katkida bulunmak, Stok seviyesinin belirlenmesine katkida bulunmak, Maliyet
faktorlerinin belirlenmesine yardimci olmak, Maliyet faktorlerinin belirlenmesine yardimci
olmak, Maliyet faktorlerinin belirlenmesine yardimc1 olmak, Maliyet faktorlerinin

belirlenmesine yardimeci olmak, Sevkiyat planlarini kontrol etmek ve ilk onaymi yapmak,
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Sevkiyat planlarin1 kontrol etmek ve ilk onaymi yapmak, Sevkiyat planlarin1 kontrol etmek ve
ilk onayimm1 yapmak, Sevkiyat planlarim1 kontrol etmek ve ilk onaymi yapmak, Miisteri ile
iletisim kurarak siparis takibinde bulunmak, Miisteri ile iletisim kurarak siparis takibinde
bulunmak, Miisteri ile iletisim kurarak siparis takibinde bulunmak, Miisteri ile iletisim
kurarak siparis takibinde bulunmak.

BILGI VE ILETISIM TEKNOLOJIiSI

Bu derste bilisim olanaklarmi kullanarak kendini gelistirmek ile ilgili yeterliklerin
kazandirilmas: amaglanmaktadir. Ogrenme ciktilari ve yeterlilikler: Internet ortaminda
iletisim kurmak, Internet ortaminda is basvurusu yapmak, Sayisal verileri diizenlemek, Hazir
sablon ile tamitim materyali hazirlamak. Konular: Internet Ve Internet Tarayicisi, Elektronik
Posta Yonetimi, Haber Gruplar1 / Forumlar, Web Tabanli Ogrenme, Kisisel Web Sitesi
Hazirlama, Elektronik Ticaret, Kelime Islemci Programinda Ozgegmis, internet Ve Kariyer,
Is Goriismesine Hazirlik, Islem Tablosu, Formiiller Ve Fonksiyonlar, Grafikler, Sunu
Hazirlama, Tanitic1 Materyal Hazirlama.

ELEKTRONIK PAZARLAMA

Ogrencinin, isletmenin {iriin ve satis stratejilerine gore E-Ticaret miisterilerini
belirleyebilmesini; miisteri 6zelliklerine gore internet lizerinden veri tabani olusturarak pazarlama/satis
stratejilerinin olusturulmasina yardimci olabilmesini, isletmenin satig strateji ve politikalari ile miigteri
ozelliklerine gore, E-Satis yapabilmesini, isletme, pazar ve teknolojik gelismelere gore web
sayfasinda satig bolimi ile ilgili giincellemeleri yaptirabilmesini saglamaktir. Konular: E-ticaret
miisterilerini belirlemek, Internet iizerinden veri tabani olusturmak ve pazarlama/satis stratejilerinin
olusturulmasina yardimer olmak, E-Satis yapmak, Web sayfasinda satis bolimi ile ilgili

giincellestirmeleri yaptirmak.

KALITE YONETIM SISTEMLERI
Bu derste; kalite yonetim sistemlerinin uygulama yeterliliklerinin kazandirilmasi
amaglanmistir. Ogrenme ¢iktilar1 ve yeterlilikler: Kalite Yonetim Sisteminin Altyapisini

Olusturmak, Kalite Standartlarin1 Uygulamak. Konular: Kalite kavrami, Sandart ve
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standardizasyon, Standardin iiretim ve hizmet sektoriinde 6nemi, Yonetim kalitesi ve
standartlar1, Cevre standartlari, Kalite yonetim sistemi modelleri, Stratejik yonetim, Y Onetime

katilma, Siire¢ yonetim sistemi, Kaynak yonetimi sistemi, EFQM miikemmellik modeli.
STAJ

Ogrenciler birinci yilin sonunda, basariyla tamamlamalar1 beklenen 30 isgiiniinii kapsayan yaz
staj1 doneminin degerlendirmesi yapilmakta, stajlar1 kabul veya reddedilmektedir. Staj
doneminde 6grenciler, is yonetimi ve muhasebe uygulamalarinda becerilerini artirma firsati
bulmaktadir.
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