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PAZARLAMA ILETIiSIMI
UNITE-1

PAZARLAMA ILETiSIMi KAVRAMI VE OGELERI

Dogru-Yanlhs Sorulari

| 1- iletisim Latince'deki 'Communis' kelimesinden tiretilmis olup ortaklik ve paylasma anlamina gelmektedir. (D / Y) |

| 2- lletisimde gonderen bilgiyi, mesaji sunandir. (D /Y) |

| 3- Gartltd, iletisimin olumlu bigimde gergceklesmesini etkileyen her turll faktérdir. (D /YY) |

| 4- Sergi ve fuarlar, tim bir pazarin tek bir ¢ati altinda toplandigi yerleri ifade etmektedir. (D/Y) |

5- Sosyal pazarlama unsurlari sosyal medya pazarlama, mobil pazarlama, e-posta pazarlama, Ucretli ve Ucretsiz arama
motoru pazarlamasidir. (D /Y)

Cevaplar:
1- (D)
2- (D)
3- (D)
4- (D)
5- (Y) (Dijital)

Bosluk Doldurma Sorulari

| 1- , mesajin géndericiden, aliciya dogru tasindigi ortam olarak ifade edilmektedir. |
| 2- , mesaji okuyan, dinleyen ya da izleyen kisi, grup, topluluk ya da kitledir. |
| 3 , bilginin icerigi, iletiimek istenen bilgi ya da fikirdir. |
| 4- Eger kullanilan arag radyo, televizyon, sinema, gazete gibi kitlesel nitelikte ise buna ............. denilir. |
B , diger iletisim g¢abalarini desteklemek Uzere ya da onlarin ikamesi olarak kullanilabilen, kisa streli,

hemen sonug almayi hedefleyen faaliyetlerdir.

Cevaplar:
1- Kanal
2- Alici
3- Mesaj
4- Kitle iletigimi
5- Satis tutundurma

Test Sorulari

1- Asagidakilerden hangisi pazarlama iletisimi karmasi elemanlarindan degildir?
A) Reklam

B) Kisisel satis

C) Halkla iligkiler

D) Satis tutundurma

E) Sosyal pazarlama

Cozim-1 (E)
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Pazarlama Iletisimi Karmasi:
Reklam

Kisisel Satis

Halkla iligkiler

Satis Tutundurma
Dogrudan Pazarlama
Sponsorluk

Sergiler ve Fuarlar
Dijital Iletigim

2- Geri bildirimin kalitesini ve mesajlarin anlasilir olmasini etkileyen unsur hangisidir?
A) Sinyal

B) Garulta

C) Geri bildirim

D) Kaynak

E) ileti

Coziim-2 (B)
Guriiltd, iletisimin olumlu bicimde gerceklesmesini etkileyen her tirlu faktérdir ve fiziksel ortama iliskin 6zelliklerle birlik-
te alicinin 6zelliklerine, algilama diizeyine ve deneyim alanina dayali gurdlti unsurlarindan s6z etmek mimkinduir.

3- Asagidakilerden hangisi kitle iletisim araglarindan biri degildir?
A) Televizyon

B) Mektup

C) Sinema

D) Gazete

E) Radyo

CGoziim-3 (B)
Mektup bir kitle iletisim araci degildir.

4- Asagidakilerden hangisi Biitiinlesik Pazarlama iletisimini klasik pazarlama iletisiminden ayiran o6zellikler-
dendir?

A) Tek yonli iletisim s6z konusudur.

B) Satis odakli faaliyet yuratar.

C) Veri tabani bazinda planlama ve uygulama s6z konusudur.
D) Planlama igeriden disariya dogru yapilir.

E) Kurumsal hedef ve planlar gegcmis déneme gore belirlenir.

Coziim-4 (C)

BPi’'nin klasik pazarlama iletisimi galismalarindan ayrildigi yonler:
* Batun iletisim araglarinin pazarlama karmasiyla butinlesmesi

» Teknolojinin pazarlama alaninda tam anlamiyla kullaniimasi

* Tuketici ve musterilere odaklanma

+ Olgiilebilir olma

« Interaktif bir iletisim siireci olmasi (gift yonli ve karsilikli etkilesim)

* Veri tabani bazinda planlama ve uygulama (tum Pazar segmentleri, satin alma aliskanliklari vb,’ne goére verilerden ya-
rarlanma)

« igeriden digariya degil disaridan igeriye dogru planlama (stratejik kararlarda Pazar ve tiiketici agirhgi)

« Sifir bazli planlama (gegmis yillara ait verilerden ¢ok planlama dénemine ait kurumsal hedef ve araglara gore butge ve
plan yapma)

5- Belirli bir isletme ya da organizasyonun duyuru ya da ikna edici mesajlarini, kitle iletisim araglarinda satin
alinan ya da kendilerine bagislanan yer ya da zamana yerlestirmesi olarak ifade edilen pazarlama iletisimi ele-
manina ne isim verilmektedir?

A) Sponsorluk
B) Dogrudan satis
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C) Reklam
D) Halkla iligkiler
E) Satis tutundurma

Coziim-5 (C)

Pazarlama iletisimi karmasinin énemli elemani olan reklam, Amerikan Pazarlama Birligi’ne gore, belirli bir isletme ya da
organizasyonun duyuru ya da ikna edici mesajlarini, kitle iletisim araglarinda satin alinan ya da kendilerine bagislanan
yer ya da zamana yerlestirmesi olarak tanimlanmaktadir.

6- Bilginin icerigi, iletilmek istenen bilgi ya da fikre ne ad verilir?
A) Kanal

B) Génderen

C) Geri bildirim

D) Mesaj

E) Alici

Coziim-6 (D)
MESAJ, BILGININ iCERIGI, ILETILMEK ISTENEN BILGI YA DA FIKIRDIR. Mesaj yapisi, mesaj igeriginin diizenlenme
bicimini aciklar.

7- Dagitim kanallarn aracihigiyla markalarin tiiketicilere ulagtirimasini ifade eden pazarlama iletisimi stratejisine
ne ad verilir?

A) Kurumsal strateji
B) Cekme stratejisi

C) Dagitim stratejisi
D) itme stratejisi

E) Jenerik strateji

Coziim-7 (D)
Dagitim kanallari araciigiyla markalarin tiiketicilere ulastirimasini ifade eden pazarlama iletisimi stratejisine itme strate-
jisi denir.

8- Kar amaci giiden ya da gitmeyen kurumlarin ya da bireylerin amaglarina ulagsmasinda etkili olabilecek grup-
lar ile iligkilerini diizenlemeye yonelik pazarlama iletisimi faaliyeti hangisidir?

A) Sponsorluk

B) Dogrudan satis

C) Reklam

D) Halkla iligkiler

E) Satis tutundurma

Co6ziim-8 (D)
Halkla iligkiler, k&r amaci guden ya da gutmeyen kurumlarin ya da bireylerin amaglarina ulasmasinda etkili olabilecek
gruplar ile iligkilerini dizenlemeye yonelik iletisim faaliyetidir.

9- Asagidakilerden hangisi iletisim siireci elemanlarindan biri degildir?
A) Deneyim

B) Mesaj

C) Alici

D) Kanal

E) Geri bildirim

Coziim-9 (A)
iletisim siirecini olusturan temel 6geler kaynak, mesaj, kanal, alici ve geri bildirimdir.

10- Ahlicinin gondericiye gonderdigi tepkiye ne ad verilir?
A) Kaynak

B) Mesaj

C) Alici
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D) Kanal
E) Geri bildirim

Co6ziim-10 (E)
Geri bildirim alicinin, gondericiye gonderdigi tepkiye denmektedir. Basarili bir iletisimin igerisinde, saglikli bir geri

bildirim dizenegdi bulunmaktadir.
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UNITE-2

REKLAM

Dogru-Yanhs Sorulari

1- Reklam, bir Griine/hizmete dair bir mesaji s6zlU ya da géruntilt olarak pazara sunmak igin yapilan faaliyetlerdir. (D /
Y)

| 2- Reklam, kisa slrede etki eder ve etkisi kisa sure igerisinde olgulebilir. (D/Y) |

| 3- Reklam, markaya 6zgldur ve markanin yaptigi 6zgln bir reklam fikri tUketicinin zihninde yer edinecektir. (D /Y) |

| 4- Reklamin maliyeti diisiiktir. (D /) |

5- Sosyal sorumluluk reklami, toplumsal bir konuda bilgi vermek ve destek saglamak amaciyla yapilir, Devlet, kar amaci
gltmeyen kurulus ya da firma tarafindan yapilir. (D /YY)

Cevaplar:
1- (D)
2- (D)
3- (D)
4- (Y) (fazladir.)
5- (D)

Bosluk Doldurma Sorulari

1- Uretici ile tuketicinin konusabildigi, Ureticinin tiketiciye kendini ve Grinlerini anlatabildigi, neyi, neden, ne-
rede, hangi kosullarda, kime, nigin Urettigini aktarabildigi bir iletisim bigimidir.

2 , herkes tarafindan bilinen markalar icin, kamuya agik bir sekilde yayilan ve her tirli tiketicinin Urettigi
reklamlardir.
| 3 , tamamen bedeli 6denmis ve parali reklam oldugu acikga belirtilen reklamlardir. |
| d- , markanin pazarda bulundugu tim ulkeler igin tek bir reklam yapmasidir. |
B , bir kuruma karsi olumlu imaj olusturmayi ya da var olan olumlu imaji gliclendirmeyi amaglayan rek-
lamlardir.
Cevaplar:
1- Reklam
2- Tiiketici tarafindan olusturulan reklam
3- Acik reklam
4- Global reklam
5- Kurumsal reklam

Test Sorulari

1- Asagidakilerden hangisi pazarlama iletisimi ¢cercevesinde dort temel mesaj tiiriinden biri degildir?
A) Planlanmis

B) Cikarsamaya dayali

C) Satis sonrasi hizmetten veya bakimdan kaynaklana
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D) Planlanmamig
E) Kurgulanmis

Coziim-1 (E)

Batunlesik pazarlama iletisimi gercevesinde tanimlanan mesaj tlrleri arasinda kurumun denetleyebildidi ve denetleye-
medigi dort temel mesa;j tipi vardir ve bu dort temel mesaj tipi, markaya iliskin olasi mesajlarin timind kapsar. Bu me-
saj tipleri:

Planlanmis,

Cikarsamaya dayall,

Satis sonrasi hizmetten ya da bakimdan kaynaklanan,

Planlanmamis mesajlar olarak ele alinir.

2- Asagidakilerden hangisi reklam iletisim siirecinin égelerinden biri degildir?
A) Reklamveren

B) Reklam mesaiji

C) Kanal

D) Hedef kitle

E) Pazar

Coézim-2 (E)
Reklamin iletigsim siirecinde; kaynak (reklamveren), mesaj, kanal, alici (hedef kitle) ve geri bildirim yer alir.

3- Asagidakilerden hangisi, reklami yapanlar agisindan siniflandirilan reklam tiirlerinden biri degildir?
A) Uriin reklami

B) Uretici reklami

C) Araci reklami

D) Siyasal reklam

E) Hizmet isletmesi reklami

Goziim-3 (A)

Reklami yapanlar acisindan:

Uretici reklami: Uriin{i {reten firma tarafindan yapilan ve bedeli 6denen reklamdir.

Araci reklami: Toptancilarin, perakendecilerin ve dagiticilarin yaptigi reklamdir.

Hizmet isletmesi reklami: Banka, sigorta, telekomunikasyon operatorleri tarafindan yapilan reklamlardir,

Siyasal reklam: Bir siyasi parti ya da bir siyasi aday tarafindan yapilan reklamlardir,

Sosyal sorumluluk reklami: Toplumsal bir konuda bilgi vermek ve destek saglamak amaciyla yapilir, Devlet,

kar amaci gutmeyen kurulus ya da firma tarafindan yapilir.

o Kar amaci giitmeyen kuruluslarin reklami: Kendilerini tanitmak amaciyla vakif ve dernek gibi kuruluslar tara-
findan yapilir,

o Tiiketici tarafindan olusturulan reklam: Herkes tarafindan bilinen markalar i¢in, kamuya acik bir sekilde yayi-
lan ve her tarlU tlketicinin Grettigi reklamlardir.

4- Asagidakilerden hangisi reklamin iglevlerinden biri degildir?

A) Hatirlatici roli oynayip marka farkindaligini uyarmak

B) Satin almayi ve markanin kullanimini saglayip olumlu tutum yaratmak
C) Var olan tutumu pekistirmek

D) Markanin penetrasyonunu ve satin alma sikligini, rakiplerle rekabet igerisindeyken surdurebilmesi icin mevcut duru-
mu korumada savunmaci bir rol oynamak

E) Pazara daha fazla yeni Uriin sunulmasini saglamak

Cozim-4 (E)
Ehrenberg’e gore, reklamin li¢ iglevi vardir:

* Bir hatirlatici roli oynayip marka farkindaligini uyararak satin almayi ve markanin kullanimini saglar; olumlu bir tutum
yaratir.

* Sonraki reklamlarla tutumu pekistirir.

* Markanin, penetrasyonunu ve satin alma sikh@ini arttirir, rakiplerle rekabet icerisindeyken surdirebilmesi icin mevcut
durumu korumada savunmaci bir rol oynar.
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5- Asagidakilerden hangisi satis sunus agsamasinda yararlanilan modellerden biri degildir?
A) Etki-Tepki Modeli

B) Déngusel Stabil Ekip Modeli

C) AIDA Modeli

D) ihtiyag Tatmini Modeli

E) Problem C6zUmU Teorisi

Coziim-5 (B)
Doéngusel Stabil Ekip Modeli, satis sunus agsamasinda yararlanilan modellerden biri degildir.

6- Asagidakilerden hangisi satis tutundurmanin artan 6neminin nedenlerinden biri degildir?
A) Olgmenin kolay olmasi

B) Reklamin etkisinin algilanmasinda gucliklerin yagsanmasi

C) Magaza iginde karar verme davranisinin artmasi

D) Farkhlastirmanin eskisi kadar kolay olmamasi

E) Tuketicilerin fiyat odakli davraniglarinin azalmasi

Coziim-6 (E)
Tuketicilerin fiyat odakli davranislarinin azalmasi, satis tutundurmanin artan éneminin nedenlerinden biri degildir.

7- Asagidakilerden hangisi, Clow ve Baack'a gore, reklamin yapilma amaglarindan biri degildir?
A) Pazari daraltarak pazarda tekel olmak

B) Marka imaji olugturmak

C) ikna etmek

D) Bilgilendirmek

E) Davranisa yoneltmek

Coziim-7 (A)

Clow ve Baack’e gore reklamin yapilma amaglari:
» Marka imaji olusturmak

* Bilgilendirmek

+ Ikna etmek

* Diger pazarlama faaliyetlerini desteklemek

» Harekete gegirmek/davranisa yoneltmek

8- Asagidakilerden hangisi reklami cografi agidan siniflandirdigimizda ortaya ¢ikacak reklam tiirlerinden biri de-
gildir?

A) Yerel reklam

B) Global reklam

C) Bilgisel reklam

D) Bolgesel reklam

E) Ulusal reklam

Co6ziim-8 (C)
Cografi acidan:
e Global reklam: Markanin pazarda bulundugu tiim tlkeler icin tek bir reklam yapmasidir. Tim diinya tek bir Pa-
zar olarak gérilir. Ozellikle global marka olmus parfiim markalari bu sekilde reklam yapar.
o Uluslararasi reklam: Cok uluslu sirketler tarafindan degisik Ulkelerdeki pazarlar hedeflenerek yapilan reklam-
lardir.
e Ulusal reklam: Ulke bazinda hedef kitleye ulagmak icin yapilan reklamlardir.
o Bolgesel reklam: Belli bolgelerdeki hedef kitleye ulagsmak igin yapilan reklamlardir.
o Yerel reklam: Yerel tiketiciler igin yapilan genellikle bir sehir ya da ilge ile sinirli reklamlardir.

9- Asagidakilerden hangisi reklamin aliciyi ikna etme siireclerinden biri degildir?
A) Rakipler arasinda en fazla bu Uriinden yararlanabilecegine inandirmak

B) Uriinlin yeni bir kullanis tarzini gostermek

C) Tuketiciyi Urlin sayesinde hoslanmadigi seylerden kurtarabilecegine inandirmak
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D) Uretim agamalarinin maliyetini misteriye aktarmak
E) Uriind hatirlatici sembol ve igaretleri yerlestirmek

Co6ziim-9 (D)

Reklamin ikna etme siireclerini su sekilde siralamak miimkiindiir:

Rakipler arasinda en fazla bu Uriinden yararlanabilecegine inandirmak,

Urintin yeni bir kullanig tarzini géstermek,

Tulketiciyi Urin sayesinde hoslanmadidi seylerden kurtarabilecedine inandirmak,
Uriinh hatirlatict sembol ve isaretleri yerlestirmek.

10- Belli bolgelerdeki hedef kitleye ulagmak igin yapilan reklamlar hangisidir?
A) Global

B) Yerel

C) Boélgesel

D) Ulusal

E) Mahalli

Co6ziim-10 (C)
Bolgesel reklam: Belli bolgelerdeki hedef kitleye ulagsmak icin yapilan reklamlardir.
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UNITE-3

HALKLA iLISKILER

Dogru-Yanlhs Sorulari

1- Halkla iligkiler, organizasyon ve ilgili gevreleri arasinda karsilikli iletisim, anlayis, kabul ve isbirligi saglayip surdirme-
ye yardim eden, kendine 6zgu bir ydnetim fonksiyonudur. (D / Y)

2- Kurumsal imaj ve marka imaji olumsuz duyurumlar araciligi ile kolaylikla hasar goérebilir. (D /)

3- Sirkete ilgi gekmek, finansal halkla iligkiler uzmaninin sorumlu oldugu islerden biridir. (D /Y)

4- lyi tasarlanmis bir web sitesi yatinmcilara ve potansiyel yatirmcilara bagka yerde karsilasamayacaklari bir hizmet
saglayabilir. (D /Y)

5- Canli yayin yapan finansal haber aglari, yatirimcilarin Pazar hakkinda bilgilenmelerine yardimci olur. (D /YY)

Cevaplar:
1- (D)
2- (D)
3- (D)
4- (D)
5- (D)

Bosluk Doldurma Sorulari

1- , bir olay i¢in ya su¢ ya da basarisizligin sorumlulugunu kabul etmeyi ve 6zilr dilemeyi, ikna edici degisik-
likler yaparak, bu olumsuzluklari ¢lriitmeyi gerektirir.

2- i, , en cok kullanilan durum degerlendirme analizidir.

3 ,,» kaynak tarafindan homojen nitelikler tasidigi ve birlikte hareket ettigi varsayilan, ortak sorun ya da
amaglari paylasan ve ortak ¢ikarlarinin bilincinde olan insan gruplaridir.

4- , amaglarda ifade edilen noktalara ulasmak icin iletilecek mesaijlarin ve bu mesaijlari iletecek araglarin ne-
ler olacagina karar verme surecidir.

5- Butlnlesik bir ............. ile firma yatirimcilarina yoénelik mesajlarini daha iyi kontrol edebilir.

Cevaplar:
1- Kriz yonetimi
2- SWOT Analizi
3- Hedef kitle
4- lletisim stratejileri
5- web site

Test Sorulari

1- Asagidakilerden hangisi bir proaktif stratejidir?
A) Kriz yonetimi

B) Ozirr stratejileri

C) Olumsuz duyuruma cevap verme
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D) internet midahalesi
E) Sosyal medya

Coziim-1 (D)
Organizasyonun imajini savunmada hasar kontrolU iki yolla yapilir: Bunlardan ilki reaktif stratejiler, ikincisi ise proaktif
stratejilerdir:

Reaktif Stratejiler Proaktif stratejiler
Kriz yénetimi Hak verme

Oziir stratejileri Giiclendirme
Olumsuz duyuruma cevap verme internet miidahalesi

2- Asagidakilerden hangisi, organizasyonun igindeki butiin hedef kitleler ile iligki olugturma ve bu iligkiyi suir-
dirme anlamina gelir?

A) Olay yonetimi

B) Kriz iletigimi

C) Pazarlama iletigimi
D) ikna edici iletigim
E) ig iletigim

Coézim-2 (E)
Organizasyonun igindeki butlin hedef kitleler ile iliski olusturma ve bu iligkiyi surdirme, i¢ iletisim olarak bilinir.

3- Asagidakilerden hangisi halkla iligkiler galigmasi olusturmada izlenmesi gereken agamalardan biri degildir?
A) Arastirma ve bilgi toplama

B) Planlama ve programlama

C) iletisim ve eylem

D) Degerlendirme

E) Kanun yapma

Go6ziim-3 (E)
Bir halkla iligkiler calismasi hazirlanirken birbiri ardinca siralanan bir dizi asamanin gegilmesi gerekir:
e Belirli bir sorunu ya da firsati agikga tanimlayabilmek ve konuyla ilgili hedef kitleleri belirlemek igin arastirma
yapmak ve bilgi toplamak
e Bir strateji olusturmak amaciyla planlama ve programlama
e Stratejiyi uygulamak icin iletisim ve eylem
e Kitlenin tepkisini beliremek ve varsa sonraki basamakta ne yapilacagini kararlastirmak icin degerlendirme.

4- Asagidakilerden hangisi, bir finansal halkla iligskiler uzmaninin sorumiu oldugu islerden biri degildir?
A) Finansal topluluklara yonelik olumlu tutum olusturmak

B) Hisse senedi sahibinin onayin kazanmak

C) Sirkete ilgi cekmek

D) Sirkete yonelik anlayis yaratmak

E) Mevcut Urtnleri canlandirmak

Coziim-4 (E)
Finansal halkla iligkiler uzmaninin sorumlu oldugu igler
o Sirkete yonelik anlayis yaratmak
e  Sirketin Urtnlerini satmak
e Yeni yatinmcilar ¢cekerek hisse senedi sahiplerini gogaltmak Hisse senedi fiyatlarina istikrar getirmek Hisse se-
nedi sahibinin onayini kazanmak
Sirketin prestijini artirmak
Finansal topluluklara yénelik olumlu tutum olusturmak
Sirketle ilgili konular Gzerinde hissedarlarin siyasal duyarliliklarini gelistirmek
Calisanlarla iligkileri gelistirmek
Hissedarlarin sadakatini saglamak
Sirkete ilgi gekmek

10
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5- Organizasyon ile ilgili gcevreler arasinda karsilikh iletisim, anlayig, kabul ve isbirligi saglayip, siirdiirmeye yar-
dim eden y6netim fonksiyonu, asagidakilerden hangisidir?

A) Halkla iligkiler

B) Pazarlama iletisimi
C) Ambalgj iletisimi

D) Dagitim

E) Satis artirici gabalar

Coézim-5 (A)
Halkla iligkiler, organizasyon ve ilgili cevreleri arasinda karsilikli iletigsim, anlayig, kabul ve igbirligi saglayip siir-
dirmeye yardim eden, kendine 6zgii bir yonetim fonksiyonudur.

6- Asagidakilerden hangisi, yatirnmcilar, bankacilar, danigsmanlar, borsa ve finansal medyaya ydnelik iletigimi
olusturan halkla iligkiler alanidir?

A) Lobicilik

B) Sponsorluk

C) Kurumsal sosyal sorumluluk

D) Finansal halkla iligkiler

E) Pazarlama amagl halkla iligkiler

Coziim-6 (D)
Baskin, Aranoof ve Lattimore’e gore finansal iligkilerde genel hedef kitle sunlardan olusur: Hissedarlar, finansal
analistler (yatirnm danismanlari, fon yoneticileri, brokerlar, kurumsal alicilar, dagitimcilar), finansal basin.

7- Asagidakilerden hangisi giiniimiiz alicilarinin egilimlerinden biri degildir?
A) Basit konular icin coskulu bir destek olusturmasi

B) Kisilik ve s6hret lizerine odaklanmasi

C) Hedef kitlenin goérsellikten uzaklagsmasi

D) Otoriteye karsi duyulan glvensizligin artmasi

E) Halkla iligkiler agisindan uluslararasi hedef kitlenin hizla bliytimesi

Goziim-7 (C)

Giiniimiz alicilarinin egilimleri:

Hedef kitle giderek artan bir sekilde gorsellige odaklanmaktadir
Basit konular i¢in coskulu bir destek olusturmasi

Kisilik ve sohret (izerine odaklanma

Otoriteye karsl duyulan guvensizlik

Halkla iligskiler agisindan uluslararasi hedef kitlenin hizla bliylimesi

arwbdE

8- SWOT analizinde, analize konu olan tiriin/kurum/fikrin kamuoyunca algilanan olumlu 6zellikleri agagidakiler-
den hangisidir?

A) Firsatlar

B) Zayif yanlar

C) Guglu yanlar

D) Tehditler

E) Hedefler

Co6ziim-8 (C)
Bu durum gugcli yonleri ifade eder.

9- Asagidakilerden hangisi halkla iligkilerdeki kriz yonetimi agamalarindan biri degildir?
A) Krizi akigina birakmak ve zararli gikmak

B) Krizden avantaj ¢ikarmak

C) Krizi gézuimlemek

D) Krizin gergekligini anlamak

E) Krizi kontrol altina almak

Coziim-9 (A)
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Genel anlamda kriz yonetiminin basamaklari sunlardan olusur:
Herhangi bir kriz igin 6n hazirhk

Krizin gergekligini anlamak

Krizi kontrol altina almak

Krizi g6zimlemek

Krizden avantaj ¢ikarmak

arwpnE

10- Asagidakilerden hangisi halkla iligkilerde stratejik planlama siireci agamalarindan degildir?
A) Hedefler

B) Hedef kitle

C) Amaclar

D) iletisim stratejileri

E) Oziir stratejisi

Co6ziim-10 (E)
Halka iligkilerde Stratejik Planlama Siireci
Sorun belirleme ve durum analizi
Hedefler
Hedef kitle
Amaglar
iletisim stratejileri
Mesaj stratejilerinin belirlenmesi
Medya stratejilerinin belirlenmesi Etkinlik stratejileri

e Uygulama planlari Olgiimleme ve degerlendirme
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UNITE-4

KiSISEL SATIS

Dogru-Yanlhs Sorulari

1- Kigisel satigl pazarlama faaliyetlerine insan unsurunu getiren pazarlama iletisimi karmasi 6gesi olarak disUnebiliriz.
(DY)

| 2- Kisisel satista insan unsuru 6nemlidir. (D/Y) |

| 3- Kisisel satista satisgi ve musteriler birbirleriyle yiz yize iletisim kurarlar. (D/Y) |

| 4- Kisisel satig, perakende satis ve isletmeden isletmeye satis olmak lzere iki kategoriye ayrilabilir. (D/Y) |

5- AIDA sdzciigu de dikkat gekmek, ilgi uyandirmak, arzulatmak ve harekete gegirmek kavramlarinin ingilizce karsilik-
larinin bas harflerinden olusmaktadir. (D /Y)

Cevaplar:
1- (D)
2- (D)
3- (D)
4- (D)
5- (D)

Bosluk Doldurma Sorulari

| - , dagitim kanallarn vasitasiyla markalarin nihai tiketicilere ulastiriimasini ifade eder.

2- Isletme .................... kullanarak nihai tiiketicileri 6zellikle reklam ve tiketicilere yonelik satis tutundurmadan olusan
pazarlama iletisimi faaliyetlerini kullanarak da Grtiniin satin alinmasina tesvik eder.

3 gore gelistiriimis bir satis sunusunda aday musterilerin belirli durtlilere benzer tepkiler verecegi
varsayllarak musterileri satin almaya yoneltecek durtller Gzerinde durulur.

d- , satis temsilcisinin musteriyle ilk iligki kurdugu, ilk karsilastigi asama yaklasma olarak bilinir.

5- Tatmin olmamis ya da farkinda olunmayan musteri ihtiyaglan ve potansiyel problemler konusunda bilingli olan satis-
cilar musterilere yeni Urunler, yeni pazarlar ya da yenilik¢i pazarlama karmalari tavsiye edebilirler. Bu role ........... denir.

Cevaplar:
1- itme stratejisi
2- cekme stratejisini
3- Etki-tepki modeline
4- Satis Sunusu
5- Firsat yakalayici

Test Sorulari

1- Asagidakilerden hangisi giiniimiiz satis¢ilarinin farkli gérev ve rollerinden biri degildir?
A) Musteri ortagi

B) Firsat yakalayici

C) Bilgi toplayici
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D) Satislarn 6ngériici
E) Finansal uzman

Coziim-1 (E)
Finansal uzman diye bir gérev ve rol bulunmamaktadir.

2- Bir firmanin satis temsilcileri ile aday miisteriler arasinda kurulacak iligkiler yoluyla siparis alinmasina, mis-
teri tatminine ve satig sonrasi servise yol agan dogrudan iletisim ¢abalari olarak tanimlanan kavram asagidaki-
lerden hangisidir?

A) Tutundurma

B) Butlnlesik pazarlama iletisimi

C) Musteri iligkileri ydnetimi

D) Satis tutundurma

E) Kisisel satig

Coézum-2 (E)
Bir firmanin satis temsilcileri ile aday musteriler arasinda kurulacak iligkiler yoluyla siparis alinmasina, misteri tatminine
ve satis sonrasi servise yol agan dogrudan iletisim ¢abalari kisisel satis olarak tanimlanir.

3- Kigisel satis siireci iginde prezantasyon ya da satig takdimi olarak da bilinen eylem asagidakilerden hangisi-
dir?

A) itirazlari ele alma

B) Geri bildirim

C) Satis sunusu

D) Satisi kapama

E) Son sonug

Co6ziim-3 (C)
Satis Sunusu: Satis temsilcisinin musteriyle ilk iliski kurdugu, ilk karsilastigi asama yaklasma olarak bilinir.

4- Pazarlama fonksiyonunun son ligayagi olarak adlandirilan kavram asagidakilerden hangisidir?
A) Uriin

B) Dagitim

C) Satis tutundurma

D) Kisisel satis

E) Reklam

CGoziim-4 (D)
Pazarlama fonksiyonunun son lGgayagi, kisisel satistir.

5- Kisisel satis ile ilgili agsagidaki ifadelerden hangisi dogrudur?

A) Kisisel satisin tek islevi ve satiscilarin temel isi siparis almaktir.

B) Satis ile ilgili profesyonelleri ifade etmek icin satisgi kavrami diginda bir kavram kullaniimamaktadir.

C) Diger tutundurma araglari gibi kisisel satis da musterilerden arzulanan hareketleri uzun dénemde elde etmek icin ca-

lisir.
D) Musteriler, tedarikgileri ile bir insan aracihgiyla iletisim kurduklari igin tedarikginin Griinlerine, personeline ve prosedur-
lerine kargl musteride glven olusma potansiyeli cok dustktur.

E) Kisisel satig, alicinin problemlerini ve sikayetlerini kisisel temelde halletmek firsati tanimaktadir.

Cozim-5 (E)
Kisisel satis, alicinin problemlerini ve sikayetlerini kisisel temelde halletmek firsati tanimaktadir.

6- Tipik bir satis siirecinin son adimi asagidakilerden hangisidir?
A) Satin alma 6ncesi

B) Satin alma sonrasi ve devami

C) Misteri arama

D) ilginin yaratiimasi

E) Satin alma ani
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Coziim-6 (B)
Tipik bir satis strecinin son adimi satin alma sonrasi ve devamidir.

7- Uretim igletmelerinin (tedarikgilerin) satigginin zihninde pay kapabilmesi i¢in yapmasi gerekenlerle ilgili aga-
gidaki ifadelerden hangisi yanhgtir?

A) Fiyatlan ¢ok yuksek tutmalidirlar.

B) Yaratici ve sik satig tutundurma etkinlikleri dizenlemelidirler.

C) Karsilikh ziyaretler yapmalidirlar.

D) Ortaklasa reklam faaliyetleri dlizenlemelidirler.

E) Sergileme ve teshir hizmetleri hazirlamalidirlar.

Coziim-7 (A)

Uretim isletmelerinin yani tedarikgilerin satisginin zihninde pay kapabilmek igin asagidakileri sunmasi gerekir:
Uriinuin kalitesinin, fiyatinin ve tesliminin iyi olmalidir.

Yaratici ve sik satis tutundurma etkinlikleri diizenlemelidir.

Uriin egitimi vermelidir.

Karsilikh ziyaretler (imalatgi ve distribttérin nihai misteriyi beraberce ziyaret etmeleri) yapmalidirlar.

Ortaklasa reklam (distribGtor imalatginin Grtnlerini de iceren reklamlar yapiyorsa reklam maliyetlerini paylasir)
faaliyetleri dizenlenmelidir.

e Sergileme ve teshir hizmetleri hazirlanmalidir.

8- Asagidakilerden hangisi kisisel satigin zayif yonlerinden biridir?

A) YUz ylze iletisime dayal oldugu icin musteriyi ikna etme dizeyinin yuksek olmasi

B) Musterinin yani alicinin satis¢iyi dinlemek ve satisginin teklifine yanit vermek icin zaman ayirmasi
C) Satis¢inin musteriden hizla geribildirim almasi

D) Mesajlari kisilerin ihtiyaglarina uyarlayabilme olanagdi saglamasi

E) Kisisel satis ¢cabalari icin diger iletisim araglarina gére daha yiksek maliyete katlaniimasi

Go6ziim-8 (E)
Kisisel satisin zayif yonleri:

o Kisisel satisg cabalari icin diger iletisim aracglarina gore daha yiksek maliyete katlanilir. Kisisel satis elemanlari-
nin egitimi, Gcretlendiriimesi disinda satis gérismesi ile ilgili seyahat, konaklama, agirlama maliyetleri bir miste-
riye ulasmayi ¢ok pahali hale getirir.

e Musterilere yoneltilen mesajlarin satis elemanlari arasinda farklilasabilmesi de 6nemli bir zayifliktir. Ayni firma-
nin farkli satis temsilcileri sirketi farkli bicimde temsil edebilir ki bu da firma imaji agisindan 6énemli bir sorun
olusturur.

e Bir isletmenin satis glicini olusturan kisisel satisgilarin ise alinmasini, yerlestiriimesini, egitimini ve denetimi
iceren satis glict yonetimi zor bir surectir.

e Gunumuzde insanlar, reklam gibi kitlesel iletisim faaliyetlerinden rahatsiz olabildikleri gibi kisisel satis ¢abalari
da tuketicileri rahatsiz edebilmektedir.

9- Asagidakilerden hangisi perakende satis tiirlerinden biri degildir?
A) Dukkan ve magazalarda satis

B) Kisisel satis ve hizmetler

C) Tele pazarlama

D) Noétr satis

E) Diger perakende satis faaliyetleri

Coziim-9 (D)

Perakende satis dort kategoride incelenebilir.
1.Dikkan ve magazalarda satis

2.Kisisel satis ve hizmetler

3.Tele pazarlama

4.Diger perakende satis faaliyetleri

10- Asagidakilerden hangisi satis siirecinde 6zellikle sunus agamasinda satis¢ilarin yararlanabilecegi modeller-
den degildir?
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A) Etki-Tepki modeli

B) AIDA modeli

C) ihtiyag Tatmini modeli
D) Problem C6zimu modeli
E) Pazarlama modeli

Co6ziim-10 (E)
Satis siirecinde 6zellikle sunug agamasinda satiggilarin yararlanabilecegi bazi modeller bulunmaktadir:
o  Etki-tepki modeli
e AIDA modeli
e Intiyac tatmini modeli
e Problem ¢ézimu teorisi
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UNITE-5

SATIS TUTUNDURMA

Dogru-Yanlhs Sorulari

1- Fiyat indirimleri satis tutundurma faaliyetlerinin en ¢ok kullanilan yéntemi olarak éne ¢ikmaktadir. (D /Y)

2- Ureticilerin yaptigi fiyat indirimlerinde en yaygin yéntem, belirli bir ddnemde paketlerde indirilmis fiyat gésterilmesi ve
uygulanmasidir. (D/Y)

3- Fiyat indirimlerinin getirdigi dezavantaj, normal dénemlerde ve normal fiyat tGzerinden satin alan sadik musterilerin
olumsuz algiya sahip olma ihtimalleridir. (D /Y)

4- Satis tutundurma faaliyetleri tek baglarina kullanilabilir. (D /YY) |

| 5- Fiyat indirimleri, genel olarak Ureticilerin ve aracilarin yaptidi fiyat indirimleri olarak incelenir. (D / Y) |

Cevaplar:
1- (D)
2- (D)
3- (D)
4- (Y) (kullanilamaz.)
5- (D)

Bosluk Doldurma Sorulari

1- Tduketicilerin tesvik edilmesine yonelik olarak farkl araglarin kullanildigi, cogunlukla kisa dénemli, tiketicilerin Grind
denemesini saglamaya yonelik, satin alma kararinin daha hizli yada daha yiksek miktarlarda verilmesini saglama amaci
tasiyan faaliyetlere ................ denir.

| 2- , aracllar ve tiketiciler arasinda bir seyler kazanma duygusunu gelistirir. |

| 3- Satis tutundurma sadece .................. dizeylerinde satis artisi getirmektedir. |

| 4- Satis tutundurma, rakiplerin sahip oldugu ............... nin kirlmasina yardimci olur. |

| 5- Son dénemlerde 6ne ¢ikan kupon uygulamasi ................... dir. |

Cevaplar:
1- Satis Tutundurma
2- Satis Tutundurma
3- %10-20
4- marka baglhiligi
5- mobil kuponlar

Test Sorulari

1- Tuketicilerin tesvik edilmesine yonelik olarak farkli araglarin kullanildigi, gogunlukla kisa donemli, tiiketicile-
rin Uriini de-nemesini saglamaya yonelik, satin alma kararinin daha hizli yada daha yiiksek miktarlarda verilme-
sini saglama amaci tasiyan faaliyetlere ne ad verilir?

A) Kisisel satis
B) Pazarlama
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C) Reklam
D) Satis tutundurma
E) Satis gelistirme

Coziim-1 (D)
Tuketicilerin tesvik edilmesine yonelik olarak farkli araclarin kullanildigi, codunlukla kisa donemli, tiketicilerin Urind de-

nemesini saglamaya yonelik, satin alma kararinin daha hizli yada daha yiksek miktarlarda verilmesini saglama amaci
tasiyan faaliyetlere SATIS TUTUNDURMA denir.

2- Asagidakilerden hangisi satis tutundurmanin aracilara yénelik amaclarindan biri degildir?
A) Stoklarin azaltiimasi

B) Musteri trafiginin azaltiimasi

C) Rekabetin dengelenmesi

D) Farkli faaliyetlere destek saglanmasi

E) Ornek (riin dagitiimasi

Coézum-2 (E)

Aracilara Yonelik Amaglar

Musteri Trafiginin Artirllmasi
Stoklarin Azaltiimasi
Rekabetin Dengelenmesi

[ ]
[ ]
[ ]
o Farkh Faaliyetlere Destek Saglanmasi

3- Asagidakilerden hangisi satis tutundurmanin artan 6neminin nedenlerinden biri degildir?
A) Olgmenin kolay olmasi

B) Reklamin etkisinin algilanmasinda gicliklerin yagsanmasi

C) Magaza icinde karar verme davranisinin artmasi

D) Farkhlastirmanin eskisi kadar kolay olmamasi

E) Tiketicilerin fiyat odakli davraniglarinin azalmasi

Go6ziim-3 (E)

SATIS TUTUNDURMANIN GELISME NEDENLERI

Yoneticilerin Kisa Dénemli Yaklagimlara Sahip Olmalari

Olgmenin Kolay Olmasi

Reklamin Etkisinin Algilanmasindaki Gugluikler

Farklilastirmanin Eskisi Kadar Kolay Olmamasi

Marka Baglihginin Dismesi ve Tuketicilerin Fiyat Odakli Davraniglarinin Artmasi

Tiketici Davranislarinda Siirekli Olarak Degisim Yasanmasi ve Magaza icinde Karar Verme Davranisinin Art-
masi

4- Belirli bir anlagma sonrasinda, tiiketicilerin cep telefonlarina gelen bir kodun kullanilarak indirim alinmasi
asagidakilerden hangisiyle agiklanir?

A) Mobil kuponlar

B) Sureklilik programi
C) Hediye pullan

D) Armagan

E) Cekilis

Coziim-4 (A)
Belirli bir anlasma sonrasinda, tiketicilerin cep telefonlarina gelen bir kodun kullanilarak indirim alinmasi mobil kupon
olarak adlandirilir.

5- Satis tutundurmanin sinirhiiklariyla ilgili agagidaki ifadelerden hangisi yanlistir?

A) Satis tutundurmanin faydasi sadece kisa dénem igin gegerlidir.

B) Tek basina kullanilamazlar.

C) Uriin yasam egrisinin sonlarina gelmis olan drinler igin kullanilmasi gok fayda saglamaz.
D) Aynen devam ettirilebilir.

E) Uzun surdiginde tiketiciler fiyata karsi daha duyarl hale gelir.
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Céziim-5 (D)
SATIS TUTUNDURMANIN SINIRLILIKLARI

*Bir marka igin, satis tutundurma faaliyetleri bittiginde, satislar ylksek seviyelerde kalmamaktadir. Satis tutundurmanin
faydasi sadece kisa dénem igin gecerlidir. Uzun donemde etkinliklerini kaybederler.

«Satis tutundurma faaliyetleri tek baglarina kullanilamazlar. Diger pazarlama iletisimi uygulamalariyla desteklenmeleri
gerekmektedir.

*Satis tutundurma faaliyetlerinin aynen devam ettirilebilmesi gugtur.

*Tuketicilerin satis tutundurmaya konu olan Urin ya da markayla ilgili olarak olumsuz dislncelere sahip olmalari s6z
konusu olabilir.

Fiyat indirimleri nedeniyle gelen musteriler daha ¢ok markayr daha édnceden almis olan tiketicilerdir. Yeni musteri ka-
zanma Uzerinde ¢ok etkili olmadigi ifade edilmektedir.

*Satis tutundurma sadece %10-20 diizeylerinde satis artisi getirmektedir.

«Satis tutundurma, pazar slrekli daralan ve Urln yasam egrisinin son donemlerine gelmis olan Urdnler icin ¢ok fayda
saglamaz.

*Uzun stre yapildiklarinda, tlketiciler fiyata kargi daha duyarli héle gelir ve satin alma igin satis tutundurma faaliyetini
beklerler. Bu da igletmelerin daha distk karlihda sahip olmasi anlamina gelir.

6- Asagidakilerden hangisi satis tutundurmanin nihai tiiketicilere yonelik amaglarindan biri degildir?
A) Veri Tabani Olusturma

B) Uriin Deneme ve Ornek Uriin Dagitimi

C) Urliniin Yeniden Satin Alinmasi ve Marka Baglilig

D) Stoklarin azaltiimasi

E) Satin alma sikliginin ve oraninin artiriimasi

Coziim-6 (D)

Nihai Tlketicilere Yonelik Amaglar

Veri Tabani Olusturma

Uriin Deneme ve Ornek Uriin Dagitimi

Uriiniin Yeniden Satin Alinmasi ve Marka Baglilig
Satin Aima Sikhdinin ve Oraninin Artiriimasi
Blyuk Miktarlarda Satin Alinmasinin Saglanmasi
Yeni Urlin Sunumu

7- Tiiketicilere normalden biyiik paketlerle iiriin verilmesine ne denir?
A) Coklu paket

B) Buylk paket

C) Ornek uriin dagitimi

D) Bonus paket

E) Fiyat indirimi

Coziim-7 (D)
Tuketicilere normalden buyuk paketlerle trlin veriimesine bonus paket denir.

8- Fiyat indirimleriyle ilgili agsagidaki ifadelerden hangisi yanhstir?
A) Satis tutundurma faaliyetlerinin en ¢ok kullanilan yontemidir.
B) indirim miktari yiikseldikge tiiketicilerin 6zellikle ani satin almalarda olumsuz sekilde tepki gosterdikleri goriilmektedir.

C) Ureticilerin yaptidi fiyat indirimlerinde en yaygin yéntem belirli bir dénemde paketlerde indirilmis fiyat gosterilmesi ve
uygulanmasidir.

D) Genel olarak ureticilerin ve aracilarin yaptigi fiyat indirimleri olarak ayrilir.
E) Perakendecilerin gergeklestirdigi fiyat indirimleri magazaya daha fazla tiiketicinin gelmesine yoneliktir.

Co6ziim-8 (B)
indirim miktari yiikseldikce tiiketicilerin 6zellikle ani satin almalarda olumlu sekilde tepki gosterdikleri gériilmektedir.

9- Asagidakilerden hangisi satis tutundurmanin faydalarindan biri degildir?
A) Tiketicileri satin almaya tesvik etmesi
B) Farkli blyUklikteki isletmeler tarafindan kullanilabilmesi
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C) Satig noktalarinda Griin ya da markaya ek satis alanlari yaratmamasi
D) Satin alma sikligini arttirmasi
E) Satis giicline destek olmasi

Céziim-9 (B)
SATIS TUTUNDURMANIN FAYDALARI

*Aracilar ve tuketiciler arasinda bir seyler kazanma duygusunu gelistirir. Bu da tlketicilerin Grtine yénelik olumlu duygu-
larinin gelismesine yardimci olur,

*Diger pazarlama iletisimi uygulamalarina ek olarak uygulanabilir. Diger uygulamalarin etkinligini artirir.
*Dogrudan bir tesvik aracidir. Satin alma eyleminin hemen gergeklesmesini saglamaya ydneliktir,

*Farkl biyiklikteki isletmeler tarafindan uygulama olana@i vardir. Ozellikle reklam kampanyalarina girmesi kaynaklari-
nin yetersizligi nedeniyle mimkin olmayan isletmeler igin etkili bir ara¢ olarak dne ¢ikar,

*Oldukga esnektir. Yeni bir Griintn tanitimi slrecinde, herhangi bir asamada kullaniimasi mimkundur,
+Uriiniin tasariminda cekicilik saglayarak satin almayi ézendirir,

*Satis glicline destek olur.

+Urliniin sagladigi yarari satis noktalarinda gostererek Uriiniin satisinin artmasina olanak saglar,
*Musterilerin plansiz satin almalarina olanak saglar,

«Satin alma sikliklarinin artmasini saglar.

+Satis dengesizliklerini gidererek satiglarda kalici iyilesme saglar.

*Fiyat disI rekabetin egemen oldugu pazarlarda pay almaya olanak saglar.

*Numune Urtnlerle Urinin tekrar denenmesini saglayarak, tiketicilerin ileride tekrar satin alma egiliminde olmalarini
sagdlar.

+Satis noktalarinda Urlin ya da markaya ek satis alanlari kazandirir.

+Uriin ve markay! giincel tutar, 6grenme siirecine katkida bulunur.

*Farklilagstirmaya destek olur ve markanin konumlandirmada etkili olmasina olanak saglar.

*Kampanya stresince rakiplerin etkisizlesmesine ve bu sekilde isletmenin rakiplere gore rekabet avantaji saglamasina
olanak saglar.

*Rakiplerin sahip oldugu marka baghliginin kirllmasina yardimci olur.
*Stoklarin eritilmesine yardimci olur.
*Klguk igsletmelerin rekabet sansini arttirabilir.

*Kampanyayi kagirmak istemeyen tlketicilerin hizl bir sekilde karar vermelerini ve satin alma eylemini gergeklestirmele-
rini saglar.

10- Satis tutundurmada en sik kullanilan yontem hangisidir?
A) Fiyat indirimleri

B) Brostrler

C) Hediyeler

D) Kuponlar

E) Amblemler

Coziim-10 (A)
Fiyat indirimleri satis tutundurma faaliyetlerinin en ¢ok kullanilan yontemi olarak 6éne ¢ikmaktadir.
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UNITE-6

URUN, AMBALAJ, FiYAT VE DAGITIM

Dogru-Yanlhs Sorulari

1- Uriin katmanlarindaki Gglincii diizey zenginlestirilmis yarardir ve satis sonrasi hizmetler, triin destegi, teslimat ve
kredi segenekleri, garanti dgelerini igerir. (D /Y)

2- Ozel tiiketici gruplarinin belirgin bir satin alma gabasi igine girmeye hazir olduklari, marka kimligine ve biricik karakte-
ristiklere sahip urlnler begenmeli Grtnlerdir. (D /YY)

3- Saticl igin fiyat, bir seri maliyet unsurlarini iceren beklenen kar marjini iceren bir kavramdir. (D /Y) |

| 4- Fiyatlama; kér, satis ve surdurllebilirlik olmak tzere t¢ genel amagcla yapilir. (D /YY) |

| 5- Sinirli Grlin toptancilari, daha ¢ok endistriyel pazarlarda galisirlar. (D /YY) |

Cevaplar:
1- (D)
2- (Y) (6zellikli)
3- (D)
4- (D)
5- (D)

Bosluk Doldurma Sorulari

| 1- ihtiyac ve istekleri tatmin etmek (izere pazara sunulan herhangi bir sey ................ olarak tanimlanir. |
| 2- Uriin katmanlarindaki temel diizey .................. drr. |
| 3 , kullanim émudrleri boyunca ¢ok kez kullanilabilen Grtnlerdir. |
| 4- , alici ve satici tarafindan Uriine atanan bir degerdir. |
| B , Urnleri satin alirlar ve dogrudan perakendecilere satarlar. |
Cevaplar:
1- dirtiin

2- gekirdek yarar

3- Dayanikh Uriinler
4- Fiyat

5- Tiiccar toptancilar

Test Sorulari

1- Genelde tiiketici deneyimini artirmak igin planlanan ve yonetilen yarar hangisidir?
A) Cekirdek yarar

B) Gergek yarar

C) Zenginlestiriimis yarar

D) Somut yarar

E) Soyut yarar

Coziim-1 (C)
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Zenginlestirilmis yararlar genelde tiketici deneyimini artirmak icin planlanir ve yonetilir. |

2- Tiketicilerin fiyat, stil, kalite agisindan karsilagtirma yaptiklari tiiketim iiriinii tiirii agsagidakilerden hangisidir?
A) Kolayda dranler

B) Bedenmeli trlnler

C) Ozellikli Grtnler

D) Aranmayan urlnler

E) Yansimali dranler

Cdézum-2 (B)
Begenmeli Uriinler: Tiiketicilerin satin alim sirasinda kalite, fiyat, stil agisindan karsilagtirmalar yaptiklan ve daha
az siklikla satin aldiklar Grtnler begenmeli Grtnlerdir.

3- Asagidakilerden hangisi toptancilarin siniflandirilmasina ait kavramlardan biri degildir?
A) Tuccar toptancilar

B) Tam hizmet tliccar toptancilari

C) Genel ticari toptancilar

D) Ozellikli Griin toptancilari

E) Dénugimsel stabil toptancilar

Co6zim-3 (E)
Doénlusumsel stabil toptancilar diye bir sey yoktur.

4- Asagidakilerden hangisi fiyatlama kararlarini etkileyen degiskenlerden birisi degildir?
A) Pazarlama amaglari

B) Dagitim kanall

C) Maliyet

D) Tuketici algisi

E) Rakiplerin istekleri

Goziim-4 (E)
Rakiplerin isteklerinin fiyatlama agisindan bir 6nemi yoktur.

5- Asagidakilerden hangisi liriiniin soyut 6zelliklerinden biridir?

A) Boyut
B) Renk
C) Kalite
D) Dayaniklilik
E) Tat
Coziim-5 (C)
Seyut Ozellikler
» 5l
« Kalite
« Imaj
« Prestij
» Caranti
« Marka ismi
+ Digerleri

6- Cok dar iiriin gesidi ile galisan, 6zellikle bir liriin tiiriinde uzmanlagsmis toptanci tiirii asagidakilerden han-
gisidir?

A) Ticcar toptancilar

B) Tam hizmet tiiccar toptancilar

C) Ozellikli Griin toptancilari

D) Sinirli hizmet toptancilar

E) Genel ticari toptancilar
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Coziim-6 (C)
Ozellikli iiriin toptancilan: Cok dar iiriin gesidi ile calisirlar. Ozellikle bir Griin tiiriinde uzmanlasmislardir. Cay toptanci-
lari buna en guzel érnektir.

7- intiyag ve istekleri tatmin etmek igin pazarin tiiketimine, dikkatine ya da kullanimina sunulan unsur agagidaki-
lerden hangisidir?

A) Pazarlama

B) Uriin

C) Pazarlama karmasi
D) Fiyat

E) Dagitim

Coziim-7 (B)
URUN: ihtiyac ve istekleri tatmin etmek {izere pazara sunulan herhangi bir sey iiriin olarak tanimlanir.

8- Tiiketici deneyimini arttirmak i¢in planlanan ve yonetilen iiriin katmani agagidakilerden hangisidir?
A) Zenginlesgtiriimis yarar

B) Olumsuz yarar

C) Gegersiz yarar

D) Pasif yarar

E) Negatif yarar

Coziim-8 (A)

Uriin katmanlarindaki {igiincii diizey ZENGINLESTIRILMIS YARARGJIr ve satis sonrasi hizmetler, (iriin destegi, teslimat
ve kredi segenekleri, garanti égelerini icerir. Zenginlestirilmis yararlar genelde tliketici deneyimini artirmak icin planlanir
ve yOnetilir.

9- Asagidakilerden hangisi iiriin yagam siirecinin evrelerinden birisi degildir?
A) Hazirlik

B) Giris

C) Blyume

D) Olgunluk

E) Gerileme

Coziim-9 (A)
Uriin yasam siirecinin evrelerinde hazirlik diye bir evre yoktur.

10- Marka ismi, iiriin 6zellikleri, kalite, ambalaj, tasarim gibi 6geleri barindiran iiriin katmani asagidakilerden
hangisidir?

A) Cekirdek yarar

B) Zenginlestirilmis yarar

C) Gergek yarar

D) ikincil yarar

E) Soyut yarar

Co6ziim-10 (C)
Urtintin katmanlarindaki ikinci dizey GERCEK YARARdIr ve marka ismi, riin dzellikleri kalite ambalaj ve tasarim 6ge-
lerini icerir.
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UNITE-7

DIGER PAZARLAMA ILETIiSiMi ARAGLARI

Dogru-Yanlhs Sorulari

1- Pazar bélimlendirme, veri tabanl pazarlama araciliiyla elde edilen farkli mUsteri verileri pazarin daha dogru pazar
bolimlerine ayrlabilmesini saglar. (D /Y)

2- Dogrudan pazarlama yoluyla hedef kitleye ulastirilan mesajlarin bu kisiler tarafindan degersiz olarak gorilmesi ¢ok
sik kargilasilan bir durumdur. (D /YY)

3- Ticari fuarlar bir sektérde yer alan tim igletmeleri ve ilgili diger taraflar bir araya getiren etkinliklerdir. (D /Y) |

4- Solo fuarlar, genellikle sadece belirli bir cografi bdlge i¢in dizenlenen ve bu bdlgeden ziyaret¢i ¢geken fuarlardir. (D /
Y)

5- Tuketici fuarlarinda toplumun her kesimine agik olan bu tir fuarlarda tiiketim drtnleri sergilenir. (D /YY) |

Cevaplar:
1- (D)
2- (D)
3- (D)
4- (Y) (Bolgesel)
5- (D)

Bosluk Doldurma Sorulari

1- Verilerin elde edilmesi, depolanmasi, analizi, yorumlanmasi ve uygun alanlarda kullaniimasi ile ilgili olarak gergekles-
tirilen faaliyetlerin timtne .................... denir.

2- Veri ambarlarinda yer alan verilerine ileri istatistiksel analizler ve modelleme teknikleri uygulayarak isletmenin isine

yarayacak kaliplar ve iligkiler kesfetme faaliyetlerine .................... denir.

3 , icerigin bizzat kisinin kendisi tarafindan uretildigi, yayildigi ve paylasildidi her tirli ortamin genel adi-
dir.

4- ; markali bir Grinin, ambalajin, isaretin ya da diger ticari Grinun belirli bir Gcret karsihiginda sinema fil-

mine, televizyon sovuna, muzik videosuna, bilgisayar oyununa, sahne gosterisine ya da edebi bir esere tutundurma
amaglariyla yerlegtiriimesi seklinde tanimlanabilir.

5 , birgok Ulkenin katilimiyla dizenlenen, katilimci sirketlerin uluslararasi bir tanitim stratejisi izledikleri fu-
arlardir.

Cevaplar:
1- veri tabanli pazarlama
2- veri madenciligi
3- Sosyal medya
4- Marka ya da uiriin yerlestirme
5- Ulusal fuarlar

Test Sorulan

1- Asagidakilerden hangisi dogrudan pazarlamanin amaglarindan biri degildir?
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A) Mevcut mugterileri tutmak

B) Uriini denemeyi ya da marka degistirmeyi tegvik etmek
C) Dogrudan tepki reklami ile satis yapmak

D) Markanin kullanim miktarini arttirmak

E) Maliyetleri disurmek

Coziim-1 (E)
Maliyetleri disirmek, dogrudan pazarlamanin bir amaci degildir.

2- Her turli tiiketim, tarim ve sanayi uriinlerinin sergilendigi fuarlar hangisidir?
A) Genel fuarlar

B) Dikey fuarlar

C) Solo fuarlar

D) Bdlgesel fuarlar

E) Expo

Coziim-2 (A)

Genel (yatay) fuarlar: Her tirli tiiketim, tarim ve sanayi Uriinleri sergilenebilmektedir. Halka agik fuarlardir. is gevresin-
den de ziyaretgiler gelir. Genel fuarlar ticaret amacinin yani sira tiketim drtnlerinin de tiketicilere yonelik sergilendikleri
yerlerdir. izmir Fuari bu tir fuarlardandir.

3- Asagidakilerden hangisi dogrudan pazarlama araglarindandir?
A) Dogrudan tepki reklamlar

B) Telefonla satis

C) Katalogla satis

D) Kablo TV ile satig

E) Hepsi

Go6ziim-3 (E)
DOGRUDAN PAZARLAMA,; alici ile {iriin ya da hizmet degisimi icerisinde bulunacak olan saticinin hedefledigi gruba

yonelik dogrudan satis, dogrudan posta, telefonla pazarlama, dogrudan harekete geciren reklam, katalog satisi,
kablolu TV ile satis gibi iletisim araglarinin bir ya da birkagini kullanarak musterilerden ya da olasi musterilerden telefon,
posta ya da kisisel ziyaret yoluyla hemen bir karsilik vermesini saglamak Uzere satici tarafindan gercgeklestirilen tim faa-
liyetlerdir.

4- Asagidakilerden hangisi sponsorlugun zayif yonlerinden biri degildir?
A) Zaman alici olmasi

B) Hazirlik ve planlama gerektirmesi

C) Rekabet Ustinligu saglamasi

D) Caba ve bilgi gerektirmesi

E) Yogdun personel kaynagi gerektirmesi

Coziim-4 (C)

SPONSORLUGUN ZAYIF YONLERI:
Zaman alicidir.

Hazirlik ve planlama gerektirir.
Yogun personel kaynagi gerektirir.
Caba ve bilgi gerektirir.

Mesaj tasima rolu zayif kalabilir.

5- Sponsorlukla ilgili olarak asagidakilerden hangisi dogru degildir?
A) Her iki taraf icin de bir yarar s6z konusudur.

B) Bir isletme tarafindan kurumsal diizeyde yapilabilir.

C) Bir kisiye bireysel olarak sponsorluk yapilabilir.

D) isletmelerin kurum imaji igin olumlu etkisi olur.

E) Sponsorluk tek bir isletme tarafindan yapilir.

Cozim-5 (E)
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Sponsorluk her tir isletme igin yapilabilir. |

6- Genellikle sadece belirli bir cografi bolge igin diizenlenen ve bu bolgeden ziyaretci geken fuarlara ne ad veri-
lir?

A) Edilgin fuarlar

B) Pasif fuarlar

C) Cembersel fuarlar

D) Bolgesel fuarlar

E) itiraz fuarlari

Co6ziim-6 (D)
Bodlgesel fuarlar: Genellikle sadece belirli bir cografi bélge icin dizenlenen ve bu bdlgeden ziyaretci ceken fuarlardir.

7- Asagidakilerden hangisi fuarlarin 6zelliklerinden degildir?
A) Periyodik olarak dizenlenirler

B) Genellikle ayni yerlerde diuizenlenirler

C) Mutlaka belirli bir konuda uzmanlasmak zorunda degildirler
D) Belirli bir takvime bagh olarak dizenlenirler

E) Tuketicileri hedeflemezler

Coézim-7 (E)
Fuarlar tuketicileri hedeflerler.

8- Veri ambarlarinda yer alan verilere ileri istatistiksel analizler ve modelleme teknikleri uygulayarak igletmenin
isine yarayacak kaliplar ve iligkiler kesfetme faaliyetlerine ne ad verilir?

A) Veri madenciligi

B) Dogrudan pazarlama

C) Katalogla pazarlama

D) SWOT analizi

E) Dogrudan tepki pazarlamasi

Co6ziim-8 (A)
Veri ambarlarinda yer alan verilerine ileri istatistiksel analizler ve modelleme teknikleri uygulayarak isletmenin isine ya-
rayacak kaliplar ve iligkiler kesfetme faaliyetlerine veri madenciligi denir.

9- Sosyal kampanyalar ile ilgili olarak asagidakilerden hangisi dogru degildir?
A) Birincil amag olumsuz olan Urdnin pazarlanmamasidir.

B) Birincil amag olumlu Uriintn pazarlanmasidir.

C) Kampanyalar ticari kuruluslar tarafindan da yuratdlebilir.

D) Kar amaci guiden kuruluslar ancak dolayli bicimde kampanyaya dahil olabilirler.
E) Kitlesel boyutta olmayabilirler.

Co6ziim-9 (D)
Kar amaci giden kuruluslar da kampanyaya dahil olabilirler.

10- Verilerin elde edilmesi, depolanmasi, analiz edilmesi, yorumlanmasi ve uygun alanlarda kullanilmasi ile ilgili
olarak gergeklestirilen faaliyetlerin tiimiine ne ad verilir?

A) Geleneksel pazarlama
B) izne dayali pazarlama
C) Katalogla pazarlama
D) Dolayl pazarlama

E) Veri tabanl pazarlama

Co6ziim-10 (E)
VERI TABANLI PAZARLAMA.: Verilerin elde edilmesi, depolanmasi, analizi, yorumlanmasi ve uygun alanlarda kulla-
nilmasi ile ilgili olarak gercgeklestirilen faaliyetlerin timiine veri tabanh pazarlama denir.
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UNITE-8

PAZARLAMA ILETiSiMi PLANLAMA SUREGLERI

Dogru-Yanlhs Sorulari

| 1- Mesaj, ulasiimak istenen hedef kitlenin dikkatini ¢cekecek bigimde hazirlanmali ve génderilmelidir. (D /YY) |

| 2- Satisg Tutundurma, bir Urlin ya da hizmetin satisini ya da satin alinmasini 6zendiren kisa dénemli tesviklerdir. (D / Y) |

| 3- Mesaj, uygun zamanda génderilmelidir. (D /Y) |

| 4- Kisisel satisin ikna ediciligi distktur. (D/Y) |

| 5- Reklam duglk maliyetli bir aragtir. (D /Y) |

Cevaplar:
1- (D)
2- (D)
3- (D)
4- (Y) (yliksektir.)
5- (Y) (yuksek maliyetli)

Bosluk Doldurma Sorulari

1- Pazarlama letisimi planinda gergeklestirilen .............. isletmenin i¢ ve dis cevresini dederlendiren bir analiz teknigi-
dir.
2 , tiketicilerle hem aninda bir tepki elde etmek hem de musteri iliskileri olusturmak icin e-mail, telefon,

televizyon, internet gibi araclari kullanarak dogrudan baglantilar kurmaktir.

3 , mesajlarin belirli bir kaynak tarafindan gonderildidi, bir 6rgit, tGriin, hizmet ya da fikir hakkinda belirli bir
Ucret 6denerek gergeklestirilen ve kisisel olmayan iletisim bicimidir.

| 4- , bir Grlin ya da hizmetin satigini ya da satin alinmasini 6zendiren kisa donemli tesviklerdir. |

| B , toplumsal agidan iyi niyet olusturur. |

Cevaplar:
1- SWOT analizi
2- Dogrudan Pazarlama
3- Reklam
4- Satis Tutundurma
5- Halkla iligkiler

Test Sorulari

1- Asagidakilerden hangisi reklamin zayif yonlerinden degildir?
A) Kisisel olmamasi

B) Yiksek maliyet

C) Geri bildirim alma zorlugu

D) Tek yonli iletisim

E) Genis kitlelere ulasabilme
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Coziim-1 (E)

Reklamin Zayif Yonleri
o Kisisel olmamasi ve ikna edici olmayabilmesi,
e Tek yonli iletisime dayanmasi,
e Yiksek maliyet,
e lyi geribildirim alma zorlugu.

2- Asagidakilerden hangisi pazarlama iletigsimi amaglarindan birisi degildir?
A) Satislari arttirmak ve desteklemek

B) Uriin ve marka farkindali§i saglamak

C) Tlketici sadakati yaratmak

D) Kurum ve Uruin imajini gelistirmek

E) Uriinlerin dagitim agini gelistirmek

Coézum-2 (E)
Urdinlerin dagitim agini gelistirmek, pazarlama iletisiminin bir amaci degildir.

3- Asagidakilerden hangisi dogrudan pazarlamanin giiglii yonlerinden biri degildir?
A) Birebir kisilere ulagsma ve etkilesimli olma imkani saglamasi

B) Geri bildirim saglamasi

C) Hedef kitle genisledikce daha da maliyetli ve pahali olmasi

D) Mesajlarin hizla hazirlanmasi ve farkli musterileri cekebilmek icin bigimlendirilebilmesi
E) Birebir musteri ilikileri ile uzun dénemli olabilmeyi saglamasi

Go6ziim-3 (C)
Dogrudan Pazarlamanin Giiglii Yonleri:
e Birebir kigilere ulasma ve etkilesimli olma,
e Geribildirim saglamasi,
o Mesajlarin hizla hazirlanmasi ve farkh musterileri cekebilmek icin bigimlendirilebilmesi,
e Birebir musteri iligkileri ile uzun dénemli olabilme.

4- iletisim gabalarinin yoéneltilecegi, mesajin hedefini olusturan kisi ya da gruplar asagidakilerden hangisidir?
A) Hedef kitle

B) Tiketici

C) Musteri

D) Alici

E) Tedarikgi

Cozim-4 (A)
Hedef Kitle, iletisim gabalarinin yéneltilecegdi, mesajin hedefini olusturan kisi ya da gruplar olarak tanimlanir.

5- Asagidakilerden hangisi kisisel satisin giiglii yonlerinden biri degildir?
A) ikna ediciliginin yliksek olmasi

B) Karmasik bilgileri verme olanagi sunmasi

C) Maliyetinin yiiksek olmasi

D) Uzun dénemli iliskiler olusturabilme olanagi sunmasi

E) Hizla geribildirim alma olanadi sunmasi

Coziim-5 (C)

Kisisel satisin gli¢lii yonleri:

ikna ediciligin yiiksekligi,

Karmasik bilgileri verme olanagi,

Hedef kitlenin ihtiyag ve 6zelliklerini gozlemleyerek hizla diizenleme olanagi, mesaj esnekligi,
Uzun dénemli iligkiler olusturabilme,
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e Alicinin dinlemek ve cevap verebilmek i¢in zaman ayirmasi,
e Hizla geribildirim alinabilmesi.

6- Asagidakilerden hangisi reklamin giiglii yonlerinden biri degildir?

A) Genis kitlelere ulagabilme olanagi sunmasi

B) Tuketicilere reklami yapilan Grinleri standart ve yasal olarak gérme olanagr sunmasi
C) Tek yonlu iletisime dayanmasi

D) Mesaj tekrarlama ve rakiplerin mesajlariyla karsilastirma yapabilme olanagi sunmasi
E) Uriinler igin uzun dénemli imaj olusturma olanagi sunmasi

Co6ziim-6 (C)

Reklamin Gug¢li Yonleri:

Genis kitlelere ulasabilme,

Cografik olarak farkl yerlerde bulunan tiketicilere mesajlar disuk maliyetle ulastirabilme,

Mesaj tekrarlama ve rakiplerin mesajlariyla karsilastirma yapabilme olanagi sunabilmesi,

Tuketicilere reklami yapilan Urunleri standart ve yasal olarak gérme olanagi sunmasi,

Buyuk 6lgekli reklamlarin tiketicilere, saticinin dlgegi, popularitesi ve basarisi hakkinda olumlu seyler yansitma-
sl,

e Urlinler igin uzun dénemli imaj olusturma olanagdi sunmasi.

7- Asagidakilerden hangisi pazarlama iletisimi planlama siirecindeki hedef kitlenin belirlenmesinde dikkat edil-
mesi gereken faktorlerden biri degildir?

A) Olgiilebilirlik
B) Pasiflik

C) Yeterlilik

D) Ulagilabilirlik
E) Uygunluk

Goziim-7 (B)
Pasiflik diye bir faktér bulunmamaktadir.

8- Tiiketicilerle hem aninda bir tepki elde etmek hem de miisteri iligkileri olusturmak igin e-mail, telefon, te-
levizyon, internet gibi araglarin kullanildigi pazarlama iletisimi araci agsagidakilerden hangisidir?

A) Dogrudan pazarlama
B) Reklam

C) Halkla iligkiler

D) Kisisel satis

E) Satis tutundurma

Co6ziim-8 (A)
Dogrudan Pazarlama: Tiketicilerle hem aninda bir tepki elde etmek hem de mdusteri iligkileri olusturmak igin e-mail, te-
lefon, televizyon, Internet gibi araglari kullanarak dogrudan baglantilar kurmaktir.

9- Asagidakilerden hangisi pazarlama iletisimi karmasi araglarindan biri degildir?
A) Dogrudan pazarlama

B) Reklam

C) Fiyatlama

D) Satis tutundurma

E) Halkla iligkiler

Co6ziim-9 (C)

Pazarlama iletisimi karmasinin bes araci:
Reklam

Kisisel Satis

Satis Tutundurma

Halkla iliskiler

Dogrudan Pazarlama
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10- Asagidakilerden hangisi pazarlama iletisimi biitgesinin belirleme yontemlerinden degildir?
A) Satislarin ylzdesi yontemi

B) Ayrilabildigi kadar bltgeleme yontemi

C) Rakiplere goére butceleme yontemi

D) Aktif piyasa yontemi

E) Keyfi ele alis yontemi

Co6ziim-10 (D)

Biitgenin belirlenmesinde siklikla kullanilan biitce belirleme yontemleri:
*Satislarin ylizdesi yontemi

*Ayrilabildigi kadar bitgeleme yontemi

*Rakiplere gore butceleme ydntemi

*Yatirnmin karhihgi ydontemi

*Amag ve gorev ydntemi

*Keyfi ele alis yontemi
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