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Merhaba arkadaslar,

MDBS 117 Kogluk ve Kariyer Planlama dersi kariyer planlamaya ¢ok boyutlu bir bakis agisi gelistirmek
amaciyla is yasaminin gereksinimleri dogrultusunda hazirlanmis metodolojik bir derstir. Dersin arasinav
oncesi kisminda kariyer planlama ile ilgilenen bir kisinin dikkat etmesi gereken boyutlara dikkat ¢ekilmis ve
arastirma modelleri sunulmustur. Kariyerini planlamak isteyen bir kisinin dncelikle ne istedigini, nasil bir
hayat istedigini, beklentilerini, 6zelliklerini, icsel gidilerini anlamasi kariyer planlamada kisiyi basariya
gotlrecek en 6nemli noktalardir. Hayatta herkesin ¢ok farkli motivasyon kaynaklari var, kimilerini cok para,
mevki, prestij, vb gibi hirslar motive ederken, kimilerinin yasamina daha miitevazi beklentiler, hayaller yon
vermektedir. Bu dersin genel amaci beklentileriniz ne olursa olsun hedefinize ulasabilmek icin sistemli,
surekli icsel ve cevresel tarama yapma icin ihtiyac duyabileceginiz bir disiinme sistematigi sunmak ve bu
dogrultuda bir yol haritasi ¢ikarmaktir. Dersin ilk yarisinda mikro ve makro cevrede kariyer ile ilgili
sistematik bilgi toplama, bilgi ve pazar odakli karar verme (zerinde durularak bilgi asimetrisinin ve
boylelikle kagirilan firsat en aza indirgenmesi ile ilgili konulara deginilmistir. Dersin ara sinavdan sonraki
kismina gelince; yalnizca Griin olarak kendimizi pazar odakli ve bilgiye dayali karar verme stratejisi ile
gelistirirmek aslinda kariyer planlamanin en 6nemli kismi olan kisisel pazarlamayi atlamis olmak demektir.
Bu bolimde kariyer planlamada kisisel pazarlamanin roll ile ilgili tGzerinde duracagimiz konularin
temellerini olusturan bazi varsayimlar sunlardir:

e isilanlarindan haberdar olmak, sizin varliginizdan ve niteliklerinizden isverenin haberdar olmasi
sistematik ve iki yonli bir iletisim stirecidir ve sistemli bir sekilde yonetilmelidir,

e isveren firmalarin ve is arayanlarin sayilarinin artmasi is arama siireclerinde pazar odakl kritik
diisinme ve stratejik iletisim yonetiminin sistemli bir sekilde yonetilmesini gerektirmektedir,

e Biitlinlesik pazarlama iletisimi bu amagla kullanabileceginiz bir diisinme modelidir,

e Buicerikte goreceginiz seyler bircogunuzun yasaminda bildiginiz ve yasadiginiz seyler. Size farkh
bir alandan terim ve kavramlarla glinlik yasamimizdaki bazi noktalari glindeminize getiriyor
olacagim.



Biitiinlesik Pazarlama iletisimi (BPi)

Bitiinlesik Pazarlama iletisimi, iletisim Fakiiltelerinde &gretilen ve sirketlerin kendilerini misterilere
tanitirken strdirdukleri tim iletisim faaliyetlerini sistemli, amaca yonelik ve eszamanl kullandiklari bir
akademik ve deneyimsel yéntemler biitiiniidir. Oncelikle Biitiinlesik Pazarlama iletisiminin sirketler igin
ne oldugunu ve sonrada kariyer planlama yapan bir kisinin is arama siireglerinde BPi yi nasil
kullanabilecegini gbrecegiz.

Televizon ve radyonun gok ilkel formlarinin kullanildigi ve Girlin pazarlayan sirketlerin tiketicilerle tek yonli
olarak sadece reklamlarla iletisim kurabildigi donemlerde sirketlerin pazarlama iletisimi departmani
calisanlarinin isleri gdreceli olarak gok kolaydi. insanlarin izleyebildikleri TV ya da radyo kanali sayisi bir elin
parmaklarini gecmiyordu. internet, kablolu yayin, binlerce TV kanali yoktu. Pazarlama ekipleri bu kisitli
sayidaki kanallar araciligiyla tiketicilere ulasabiliyordu. Ancak 6zellikle 2000 li yillarin basindan itibaren TV
kanal sayisinin hizla artmasi, internetin insanlarin ilgilenebilecekleri bircok iletisim kanallarini (Facebook,
Twitter, YouTube, vb gibi) ortaya cikarmasi ¢ok daha kapsaml ve boyutlu pazarlama iletisimi ¢abasini
gerektirmeye basladi. Eskiden tek bir TV kanalini seyreden milyonlara ulasmak (finansal glicl yliksek olan
sirketler igin) cok daha kolay iken, su anda binlerce mecrada film, dizi izleyen miizik dinleyen online oyunlar
oynayan milyonlara sesini duyurmak igin sirketler cok daha fazla zaman ve para harcamakta. Artik sirketler,
ulusal kanallarda, yerel kanallarda, sosyal medyada, dijital tartisma platformlarinda, SMS mesajlarinda, e-
posta pazarlamada var olmak zorunda. iste tiim bu faaliyetlerin sistemli ve etkili bir sekilde yuritilmesi
Bitiinlesik Pazarlama iletisimi olarak tanimlanmaktadir. Diger bir deyisle, iriinlerinin varligindan
miusterileri haberdar etmek isteyen, Urlinlerini siirekli olarak tiketicinin aklinda tutmak isteyen ve
tiketicinin aklina gelen ilk marka olmak isteyen sirketler/markalar, bircok farkli iletisim mecrasinda
(iletisim araci/alani) var olmak ve tim mecralar karma bir sekilde ve sistematik olarak yonetmek
zorundadir. Ornegin Red Bull. Red Bull TV reklamlarinin yanisira, YouTube pazarlama yapmakta ve sinirlari
zorlayan ve adrenalin gerektiren faaliyetler ile ilgili yapilan etkinlikleri (uzaydan dinyaya atlama, yamag
dalisi, ugak yarisi vb gibi) hem yapmakta ve hemde dijital mecralarla yaymakta. Red Bull {iniversitelerde
marka temsilcileri secip yaratici etkinliklerle strekli insanlarin aklinda 1 numarali koltugu satin almaya
¢ahsmaktadir. Ayrica Red Bull u hemen hemen hayatin heryerinde goérmemiz icin her firsat
kullanilmaktadir.

Biitlinlesik Pazarlama iletisimi iletisim Fakiltesinde sunulan bir ders olup genellikle pazarlama iletisimi
profesyonelleri tarafindan kullanilan bir sistematiktir. Bu dersin basindan bu yana sizlerle paylasmaya
cahstigim konulardan en 6nemlisi aslinda disiplinlerarasi yaklasimin hayatimizin her aninda karsimiza ¢iktigi
ve farkli alanlardan edinecegimiz teorik ve pratik uygulamalarin kariyer gelisimimizin bir cok noktasinda
bize deger katacagidir. Birazdan okuyacaginiz seyleri ¢ok iyi anlamaniz size sunlari kazandiracaktir:



e Finalde 30 puan

e [sarama siireclerinde iletisim mecralarinizi etkili ydnetmenizi

e Kendi kisisel markanizi yaratmak isterseniz (6zel ders veren bir 6gretmen, popliler bir diyetisyen,
tercih edilen br fizyoterapi uzmani vb gibi)

e (Cahsacaginiz kurum kuruluglarda iletisim ile ilgili herhangi bir gérev almaniz durumunda,
miilakatlarda kullanabileceginiz kuruma deger katabileceginizi yansitabilecek bilgiler

Kariyer Planlama ve Biitiinlesik Pazarlama iletisimi

Binlerce sirket ve binlerce yeni mezun ve eski mezun...Rekabet edebilirlik hi¢ bu kadar 6nemli olmamusti.
Bilgi odakli kariyer yaklasiminin kagirilan firsat maliyetini en aza indirgemedeki roliinti diisindigiimuzde,
cevap bulmamiz gereken en 6nemli sorulari sdyle siralayabiliriz:

e Sirketler hangi iletisim kanallari ile personel ariyor?

e Hangi iletisim kanali/lari isverene ulasmami saglar?

e Sirketlerin bana ulasmasini nasil saglayabilirim?

e Sirketler hangi ise alim yontemlerini kullaniyor?

o Sirketlere sadece sirketlerin iletisim kanallari araciligiyla mi ulasabilirim?
o Sirketler her zaman resmi ve formal ise alim sireglerini kullaniyormu?

e Referans pazarlama, informal ise alim sirketlerin kullandigi yontemlermi?

Bir kariyer portalina CV birakmis ancak olumlu yanit alamamis ya da hi¢ yanit alamamis bir kisinin
yasadigl durum soyle degerlendirilebilir:

e  Gegekten CV si pozisyona uygun degildir,

e Sirketin pozisyona talip olan kisilerin CV lerinde gormek isteyecegi (maas beklentisi, motivasyon
yazisi vb gibi) seylerin uyusmamasi

e CV si belkide iK uzmaninin éniine hi¢ diismemistir clinkii anahtar kelime tarayan bir bilgisayar
programi tarafindan taranan CV si uygun kelime eslesmeleri olmadigl icin otomatik olarak
elenmistir

e Belki de is ilani sadece o pozisyonda calisan kisiyi rahatsiz edip maas artisi vb gbi seyler istemesin
ya da daha iyi performans gostermesi i¢in bir uyarici olarak duyurulmustur ve is verenin yeni birini
alma gibi bir niyeti yoktur,

o Belki de disa ilan verilmesine ragmen, ise alim icerideki personeller arasinda yapilacaktir,

e Belki de icerideki personellerden pozisyona uygun kisileri taniyorlarsa referans olmalari
istenmektedir,

o Belki de CV ler bir headhunterin (isveren ve is arayan arasinda bir ¢esit emlak¢i mantigi ile ¢alisan
kisiler. Uygun pozisyona isverenin istedigi niteliklerde insanlar bulmalari halinde her 2 taraftanda
komisyon almaktadirlar) 6niline diismekte ve headhunter kendisi ile sicak temasta olan kisileri 6n
plana ¢ikarmaktadir,

o Belki de sirket kurumsal bir yapi gibi goriinlip aslinda informal ise alim yapan bir yapi ise adil
istihdam firsati sunuyor havasi vermek icin herkese agik bir sekilde is ilanini duyuracaktir ancak
aslinda alinacak kisi zaten bellidir...



e Belki de CV si sirketin beklentileri ile ortlisen bir kisi, sirket hicbir yerde formal ise alim ilani
yayinlamadigi ve sirket icinden kendisine is ilani ile ilgili bilgi getirebilecek bir kisi olmadigi igin ise
alimdan asla haberdar olamayacaktir,

e Diger yandan CV si ¢ok iyi olupta tim is ilanlarinda haberdar olmayan bir kiside CV sini kisith sayida
sirkete basvuru yapabilecek ve bilgi asimetrisinden kaynaklanan kacirilan firsat maliyeti ile
karsilasacaktir,

Kariyer planlamada biitiinlesik pazarlama iletisiminin temel mantigi kisaca su:
dogru yere, dogru zamanda, dogru oltayi, dogru yem ile at, riski dagit ve birden fazla olta kullan

Yukarida saydigim tim maddelere baktigimizda is arama, ise kabul streglerinin kisinin Girlin olarak kendini
gelistirmesi kadar stratejik ve kritik bir diisiinme stireci oldugu sonucuna varilabilir. Rekabet edebilirliginin
en temel noktasi yukarida sayilan ve benim belkide atlamis oldugum baska noktalar varsa tiim bu olasi
sorunlara karsi stratejik iletisim faaliyeti stirdirmek.

Yukaridaki seceneklere birka¢ secenek daha eklenebilir belkide. Ancak dikkate alinmasi gereken husus su
herglin binlerce insan is ilanlarina basvuruyor. Herkes yukaridaki seceneklerin farkinda ancak basarili olan
kisiler su 6zelliklere sahip:

e Sirketlerin hangi kanal araciligiyla istihdam yaptigini iyi biliyor. Ornegin bircok sirket kariyer
sitelerine ilan versede alimi icten yada referans pazarlama yontemi ile yapiyor. ilani ok iyi adaylar
¢tkma ihtimalini distinerekten veren aslinda alacagl elemani icten ya da referans pazarlama ile
alan birgok sirket var.

e Sirketlerin ise alim dénemleri var. Bunlarin farkinda olmak ¢ok 6nemli

e Sirketlerin CV lerde gormek istedigi bazi temel anahtar kelimeler var. Bu kelimeler CV de yoksa bir
yazilim programi sizi otamatik olarak eleyebilir. Bu yiizden CV niz iK uzmani bile gérmeden elenmis
olabilir.

e ise basvurdugunuz sirkette icten birilerini taniyor olmak size bir ok ipucu verebilir

e Staj ya da gonilli galisma firsatiniz varsa kendiniz kendinizi CV nizden daha iyi anlatacaksinizdir.

Kariyer Planlama baglaminda Biitiinlesik Pazarlama iletisimi

Sirketler Urlin ve hizmetlerini tanitmak ve misterileri etkilemek igin nasil birgok iletisim enstriimanini bir
arada kullaniyorsa, is arayan kisilerde isverene ulasmak ayni zamanda isverenin kendilerine ulasmalari icin
tim iletisim araglari es zamanli ve sistematik bir sekilde kullanmali.

isverene nasil ulasabilirim? isveren bana nasil ulasabilir?

o Sirket resmi web sayfasi — 6rnegin Eczacibasi is basvurularini kendi web sayfasindan kabul ediyor

o Sirketlerin sosyal medya platformlari

e Sirketlerin ise alim fuarlari/etkinlikleri — 6rnegin Emirates HavaYollari her yil diinyanin bircok
Ulkesinde adaylar ile bulusuyor



e isarama portallari: Yereller: Kariyer.net, secretcv.com...Uluslararasi ve yerel dzellikleri olan:

Michael Page Tirkiye

e Linkedin
e Agizdan agiza pazarlama / referans pazarlama / iliski yonetimi
e Staj

e Headhunters (kelle avcilari / yetenek avcilari / insan emlakcisi)
Biitiinlesik pazarlama iletisimi yapmak isteyen bir kisinin yapmasi gerekenler:

e CVnihazrla. isverenin is ilanindaki anahtar kelimeleri cok iyi anla ve CV ne entegre et
e Onyazini hazirla. Bu senin en dnemli satis konusman. Etrafindakilerden fikir iste.

e Bu iletisim sirecinde isverene ulasmayi engelleyecek faktorlere karsi (anahtar kelime tarayan

yazilimlar, CV nizi 7-8 saniyede okuyup karar verecek olan iK uzmanlari, vb gibi) énlemler (is

taniminda yer alan terim ve terminolojilerin CV nize eklenmesi, kisa zamanda kendinizi satabilecek

bir kapak yazisi, profesyonel bir imaj veren CV dizayni, vb gibi) alinmali.

e Yukaridaki iletisim kanallarindan hangilerinin karisiminin en uygun olduguna karar ver

e Cok temel bir hatadan bahsetmek istyorum. Bircok is arayan kisa yollar tercih ederek tim
potansiyel sirketleri arastirmadan is aramaya basliyor. Tavsiyem su:

Ornek: is arayacagin sirketleri 6nce cografik olarak kagida dék.

ilgi alanim: ilag sirketleri

Turkiyedeki tim ilag sirketlerini listele. Bu sirketlere ticaret odalarinin web sayfalarindan ya da birlik

sayfalarindan ulasabilirsin. Cok basit bir mantik olmasinda ragmen birgok kisi bunu yapmiyor. Aklina gelen

3-5 sirkete odaklaniyor. Tlrkiye de 300 den fazla ilag sirketi var ya da Saglhk Kurumu. Tek tek liste

le, her

birinin web sayfasina gir. Kariyer sitelerinde sirket ismine gére ara. Facebook ta ik (insan Kaynaklari)

sayfalari var mi? incele

e CV ni hazirla gbzden gecir sonra olabildigince ¢ok sirkete sistematik bir sekilde at. Kariyerin
sureglerinde ¢ok daha az sirketle daha nokta atisi iliski sirdlirmen gerekebilecektir.

bazi

e Sirekli olarak CV ni dijital platformlarda giincelle. Ornegin Kariyer.net de CV ni ne kadar siklikta

glincellersen o derece gorindrligin aratacaktir.
e Linkedin den sirketlerin ig ilanlarini takip edecegin 6zellikler var. Disik bir tGcretle Platinum
paketini kullanip daha fazla is verene ya da onlar sana ulasabilir.

e Bunlari yaparken tiim iletisim platformlarinda var olman gerekmekte. Amag olasiligi artirmak ve

riski dagitmak.

Tiim bu sirecin etkili bir sekilde sistematik ve pazar odakli (isverenin beklentileri g6z ©6niinde

bulundurularak) olarak yonetilmesi kariyer planlamada bitiinlesik pazarlama iletisimi
tanimlanabilir.

olarak



Agresif pazarlama. Ozellikle ilk isinizi ararken 2 giin arayip 5 giin birakmak ya da 1-2 yere CV atmak size
bliyik olasilikla birsey kazandirmayacaktir. Clinkii CV niz 1000 lerce CV arasinda kaybolacaktir. Agresif
kelimesi saldirgan anlamina gelsede buradaki kullanimi yogun ve sireklilige dikkati cekmektedir.

Dersi kagiran arkadaslara agresif pazarlama ile ilgili carpici bir 6rnek vermek istiyorum. isim ve sirket ismi
vermeden yaziyorum. Bunu yapin demiyorum, ornek abartilida gelmis olabilir ancak agresif pazarlamaya
bence iyi bir 6rnek. Her zaman isler mi? belki de hayir? Cevab su ya tutarsa? Asagidaki 6rnek satis poziyonu
ile ilgili oldugu icin isin dogasina ¢ok uygun bir is arama hikayesi.

Su anda bir firmada operasyon ve satis miidiirii olan bir kuzenimden bahsetmek istiyorum. Lise mezunu
ama su anda yaklasik 70-80 kisiyi yoneten Ust dlizey bir ydnetici. Umutsuzca disiik maasl ve stresli isinden
eve gelirken bir satis elemani ilani gériir. Normalde bir kisi ne yapar? Genelde ilandaki email adresine CV
sini atar. Benim kuzen ise séyle yapiyor, sirketin ana merkez, bélge miidiirligii, sube mudirlugi, iK, dahil
yaklasik 10 noktaya email atiyor hatta fax cekiyor. 1-2 saat sonra telefon geliyor: Gelin goriselim.
Gorusmeye gidiyor. Cokta iyi gecmiyor ancak kuzen gérismede sirketin Aydin da (kuzenin yasadigi sehir)
ofis acmak istedigini 6greniyor. 10 giin gecer ama sirketten hicbir haber yoktur. Bu arada kuzen yolda
yirirken bir ofis bulur kiralhk ve emlakciyi arar gider gérusir kira kosullar vb gibi. Sirkete telefon acar
kendini hatirlatir der ki gegen giin gériismede ofis aradiginizi sdylemistiniz boyle bir yer buldum emalinize
ofisin fotograflarini, ve 6zelliklerini atiyorum. Kuzen bu sirkette ise basladi. Kisisel 6zellikleri onu bu sirkette
su anda 5000 TL gibi bir rakamin {izerinde bir maas almasini sagliyor. Ancak bu kisinin basarisindaki en
onemli nokta yukarida anlattigim agresif pazarlamanin tam bir 6rnegi olmasi. Kuzen hem 6zgiivenli, hem
proaktif, hem girisken ve hem de israrci kisiligi ile bu isi kapti. ise basladiginda bu is icin en uygun
adaymiydi? Belkide hayir. Ancak ona basariyi getiren kapidan igeri girebilmekti. Kisisel gelisim kitaplarindan
hoslanmasamda begendigim bir formiil.

Basari= (beceri + bilgi + tutku) - atalet

informal ise alim (nepotizm / favoricilik / meritokrasi / i¢ten ise alim) > referans pazarlama > alti derece
ayrimi teorisi > kisisel marka 6zsermayesi > sosyal sermaye y6netimi > Crowdsourcing (kalabalik
kaynagin giiciinii kullanma)

Yukaridaki faktorler arasindaki iliskiyi adim adim anlatmak istiyorum:

e Sirketler her zaman formal ise alim yapmiyorlar. Birgok zaman informal ise alim yontemlerini tercih
ediyorlar. Formal ise alim bir sirketin ise alim ile ilgili resmi tim kanallarinda ilan vermesi,
krtiterlerin ve alim yontemlerinin net bir sekilde duyurulmasi. Alim proseddirlerinin her aday icin
esit bir sekilde yiritilmesi. informal ise alim bir sirketin ise alim ile ilgili resmi kanallarinda duyuru
yapmamasi, 6zellikle galisanlardan ise alima uygun kisilerin tavsiye edilmesine tesvik edilmesi.
Kisacasi bircok kisinin esit bir sekilde is ilanindan haberdar olamamasi. Kariyer ve ise alimlarda
olaya ¢ok naif bakan birisi olaylara olmasi gerektigi gibi baktiginda biiylk olasilikla hayal kirikligina
ugrayacaktir. Cink{ bir ¢cok blyik kurumda bile ise alimlar meritokrasiden ziyade nepotizm ve
favoricilik temellinde ilerlemektedir. Meritokrasi (liyakat) bir kisinin bir ise en uygun



ozellikleri tasidigl icin alinmasi iken, nepotizm/favoricilik (halk arasinda torpil) kan bagi ve
iliskilerden dolayi kisilerin hak etselerde/etmeselerde digerlerine iliskilerin getirdigi glic sayesinde
Ustlinlik saglamasi.

e Bircok akademik galismada bu gergegi ortaya koymakta ve ise alimlarda iliskilerin getirdigi firsat
esitsizligine dikkat ¢ekmekte. Referans pazarlama bir kisinin 6zellikle karar verici ya da karar
vericiyi etkileme giicline sahip olan bir kisinin bir kisiyi ise alimi yapacak kisilere 6nermesi olarak
tanimlanabilir.

Ozet:

Meritokrasi: Bir is pozisyonu igin adaylar arasinda en bilgili ve yetenekli kisilerin segilmesi, terfi ve
ilerlemelerde bilgi, basari ve yetenek kistaslarina gore tercih yapilmasi.

Formal ise alim: is ilaninin verilmesi siirecinden baslayip tiim degerlendirme asamalarina kadar ise ilgili
tiim olasi adaylarin ise alim ile ilgili esit ve adil olarak bilgiye ulasabilmesi amaciyla agik ve seffaf bir sekilde
is ilaninin duyurulmasi ve takiben sireglerin uygulanmasi. Kurumun ilgili iletisim kanallarinda herkesin
erisebilecegi sekilde is ilaninin ve ise alim siireglerinin duyurulmasi.

Informal ise alim: is firsat ile ilgili olarak herkesin erisebilecegi sekilde is ilaninin ve ise alim siireclerinin
duyurulmamasi, Kurum/Sirkette calisan ya da iletisim halinde bulunan kisilerden ise alim yapilacak
pozisyona uygun olabileceklerini diisindikleri kisilere is ilanini duyurmalari ya da uygun adaylari
onermeleri istenir. Referans yontemi ile bir kisi bir baska kisiyi ise alimi igin 6nerebilir. Referans olan kisi
ayni zamanda sirkette calisan ve sirketi bilen bir kisi olabilir. Hatta uzun ise alim sireclerini kisaltmak icin
cahisanlarindan agik pozisyonlara tanidiklarini 6nermelerini isteyen birgok sirket var

Nepotizm: Kan bagi ve iliskiler araciligiyla bazi kisilerin ise alim siireglerinde digerlerine gore rekabet
UstlnlGgu saglamasi.

e isilanlar sadece iliskide bulunulan kisilere duyurulabilir,

e iliskide bulunulan kisiye ise alim siireclerinde istiinliik saglayacak dzel bilgiler verilebilir,
e ise alinacak kisiler bilgi, beceri ve yeteneklerine gére degerlendirilmeyebilir.

e ise alinacaklar cok énceden belli olabilir,

Kisaca bir kisinin tim is imkanlarindan haberdar olmasi pekte mimkiin degildir. Tim is ilanlarindan
haberdar olsada ise alinmasini garantileyemeyecektir. Ozellikle iliskilerin cok belirleyici oldugu iilkelerde
bu gercegin farkinda olmamak yel degirmenlerine karsi savasmaya benzetilebilir. Bu baglamda basari icin
dikkat edilmesi gereken en 6nemli teorilerden birisi 6- derece ayrimi teorisidir. 6 derece ayrimi teorisinin
temel mantigl sudur: dinyanin farkli taraflarinda yasayan insanlar bile birbirlerine en fazla 6 derece
uzaktadirlar. insanlar sosyal kontaklarini kullanarak en fazla 6 derecede (en fazla 6 dogru insani bularak)
yasamlarina deger katacak, birinci dereceden tanimadiklari 6. kisiye ulasabilirler.

Kariyer planlama ile baglantisina gelince, bilgi asimetrisi is firsatlarindan haberdar olmada en 6nemli
sorundur. Sosyal ¢cevresi cok genis insanlarin is ilanlariile ilgili bilgiye ulasma olasiliklarinin daha ¢ok oldugu
soylenebilir.



Ornek:

Rektor Yardimcisi Rektor Koordinatori Bertan Ulas
1 2 3 4
ise alim tipi:

informal ise alim
Sebep: Zaman sikintisi, istenilen 6zelliklere sahip kisi sayisinin azlig
Sureg: Organik agizdan agiza pazarlama (ilerleyen kisimlarda agiklanacaktir)

DAU Ofislerinde bosalan bir pozisyon icin Rektodr Yardimcisi Koordinatére Antalya bélgesinde yasayan, DAU
mezunu, sosyal cevresi genis, seyahat edebilecek, erkek bir aday aradigini bildirir. Koordinator bir 6grencisi
olan Bertan ile karsilasir, sohbet sirasinda Bertan bu is ile ilgili Ulas’in ilgili olabilecegini ve ¢ok nitelikli biri
oldugunu belirtir. Ulas bu is ilanindan haberdar olan 3 kisiden birisidir. Gorlismeye gelir, ise alinir. Bu
ornege baktigimizda 4 derece de Ulag’in yasaminin degistigini gorebiliriz. Buna benzer bir¢ok ise alimda
bircok kisith durumdan dolayi ilan ile ilgili bircok aday ilandan haberdar olamamakta ve rekabet avantaiji
kaybetmektedir. Tabiki bu is pozisyonuna uygun aday olmak en temel gereksinim iken, is ilanlarindan
haberdar olmayan bir kisi uygun aday bile olsa rekabet avantaji elde edemeyecektir.

Bu ornekte goriilecegi tzere Ulasin basarisi dogru 4 halkada is ilanin kendisine ulasmasi ve Ulasla ilgili
olumlu agizdan agiza pazarlamaya bagli oldugu soylenebilir.

Agizdan agiza pazarlama (AAP) nedir? Organik/Giiglendirilmis AAP nedir? AAP nin dereceleri nedir?

Agizdan agiza pazarlama (AAP) bir markayi (kisi, Grtin ve/veya hizmet) o markay! kullanan ya da
kullanmayan kisilerin baskalarina olumlu ya da olumsuz olarak goris belirtmesi, tavsiye etmesi ve ya
caydirmasi olarak tanimlanabilir.

Or: DAU de egitim alan bir 6grencinin DAU de egitim almayi diisiinen bir adaya olumlu ya da olumsuz gériis
bildirmesi.

Bertan’nin Ulas hakkinda goris bildirmesi olumlu AAP olarak tanimlanabilir.

Organik AAP: Kisiler bir Grlin, hizmet ya da sizin hakkinizda ne yaparsaniz yapin konusacaktir. Her
o0gretmen, doktor, avukat, aile bireyleri kisaca herkes ile ilgili kisiler AAP yapiyor. Memnun kalan hastalar
doktorlarini baskalarina Gneriyor, 6grenciler gelecek sene ders alacak arkadaslarina dersi ve/veya
o0gretmeni birbirlerine tavsiye edebiliyor ya da tercih etmekten caydirabiliyor. Bu son derece dogal olarak
isleyen bir sireg.



Giglendirilmis AAP: Kisiler organik olarak AAP yapiyorlar ancak kurumlar, kisiler eger kendileri ile ilgili
olarak neler konusuldugunu dinleyip buna gore gerekiyorsa iletisimi yonlendirmek igin gosterdigi her tirli
iletisim faaliyetine Giiglendirilmis AAP denir. Ornegin:

e Arkadaslariniza/aile lUyelerinize/akrabalariniza is aradiginizi duyurmak

e Arkadaslariniza/aile Gyelerinize/akrabalariniza yeni bir is yeri actiginizi duyurmak

e Alehinizde konusabilecek kisilere karsi kisisel imajinizi koruyacak, sizi savunacak, sizin olumlu AAP
nizi yapacak kisileri bulmak onlarla iliski gelistirmek.

Birilerinin sizin hakkinizda AAP yapmasi sizin insanlarin aklinda olusturdugunuz marka imaji ile ilgilidir ve
uzun bir iliski yatiriminn sonucudur.

Marka olmak en temel tanimiyla bir Griinlin ya da hizmetin ihtiya¢ durumunda kisinin aklina 1. Gelen
olmak, cok kolaylikla akla gelmek, olumlu ¢cagrisimlarla akla gelmek ve tercih edilmek olarak tanimlanabilir.
Konu ile ilgili Denizli de uzun vyillar saglik sektoériinde calisan ve belkide Denizli nin en popiiler
stiinnetci/pansumancisi olan amcami 6rnek vermek istiyorum. Amcam SSK hastanesinde uzun yillar gérev
yapan ve kendi markasini yaratmis herkes tarafindan bilinen, tercih edilen ve ihtiyac durumunda her zaman
akla gelen bir kisidir. Asagida kisisel marka 6zsermayesinin basamaklarini goreceksiniz. Kisisel marka
6zsermayesi bir kisinin kendisi ile yaptigl iletisim calismalarindan dogan her tirli olumlu ¢agrisim ve
birikim olarak tanimlanabilir.

ADIM 1 Marka Bilinirligi: Pansumanci Hidaverdi diye bir kisinin varligindan haberdar olmak
ADIM 2 Marka farkindaligi: Pansuman ihtiyaci oldugunda akla Pansumanci Hiidaverdinin gelmesi

ADIM 3 Marka derinligi: Pansuman ihtiyaci oldugunda akla Pansumanci Hilidaverdinin hemen c¢ok
kolaylkla gelmesi. (Pansumanci Hiidaverdi kisinin aklinda ¢ok derinlerde degil cok ylizeyde ve hemen akla

geliyor)

ADIM 4 Marka genigligi: Pansumanci Hudaverdi nin pansuman yanisira siinnette de akla gelmesi.
(Pansumanci Hiidaverdi nin araba, ev alim satimi ile de akla gelmesi... Hatta zeytin bile satiyordu ©)

ADIM 5 Marka ¢agrisimlari: Pansumanci Hidaverdi nin verdigi hizmet ile ilgili olarak olumlu sifatlarla
anilmasi (eli cok hafif, glizlerylzli, isinin ehli)

ADIM 6 Marka tercihi: Kisilerin Pansumanci Hidaverdi yi pansuman, siinnet, vb gibi konularda tercih
etmesi ondan hizmet satin almasi.

ADIM 7 Marka tekrar tercihi
ADIM 8 Marka sadakati

ADIM 9 Marka misyonerligi: Pansumanci Hidaverdi yi kisilerin her yerde anlatmasi, ona musteri bulmak
icin gonlli ugrasmasi, tavsiye etmesi, slirekli hizmet satin almasi



Yukaridaki her asamada Pansumanci Hiidaverdi nin gelistirmis oldugu birikime Kisisel Marka Ozsermayesi
diyebiliriz. Marka olusturmak yani insanlarin zihninde bu derece olumlu bir imaj insa etmek ve genis
kitlelere kendizi tanitmak ¢ok uzun ve yatirim gerektiren bir sireg¢. Ayrica dikkatli duslinilmesi ve
uygulanmasi gereken bir sirec.

Marka kimligi: Pansumanci Hidaverdi denildiginde insanlarin aklina gelmesi istenilen sifatlarin
belirlenmesi. Diger bir deyisle siz insanlarin aklina geldiginizde hangi sifatlarla anilmak istersiniz?

Pansumanci Hidaverdi= uygun fiyat, gllerylzll, sempatik, ehil, strekli ulasilabilir, bircok saghk hizmeti
alinabilecek bir kisi

Marka imaj: Kisilerin aklina Pansumanci Hiidaverdi denildiginde gelen sifatlar marka imajini olusturur.

Marka kimligi ile marka imaji arasindaki fark ne kadar az ise kisi marka imaji olusturma konusunda okadar
basarili diyebiliriz.

Ancak bazi kisilerde temel 2 sorun su: marka kimligi olusturma gibi bir farkindaliklari yok; ya da marka
kimligi ile imaji arasinda o kadar biyuik ugurum var ki.

Tabi ki bu noktada binlerce insan ile iletisim siirdlirmek olduk¢a zor olabilir. Bircok firmanin yaptigi gibi
pazari uygun segmentlere bolebilirsiniz. Segmentasyon hizmet vereceginiz ya da iletisim sirdiireceginiz
kisileri cesitli 6zelliklerine gore kategorilere ayirmaktir. Belli basli segmentasyon yontemleri:

e Cografi segmentasyon
e Demografik 6zelliklere gore segmentasyon
e Psikografik ozelliklere gére segmentasyon

Pansumanci Hidaverdi agisindan distindigimiizde, cografi olarak Denizli ili ve ¢evresinde yasayan
(Cografi segmentasyon), kirsal kesimden sehre go¢ etmis, orta ve alt gelir grubunda kendilerine etnik koken
kiiltlr olarak benzeyen kisilerden hizmet almak isteyen (Demografik dzelliklere gére segmentasyon) kisileri
hedef almistir. Segmentasyonu hayati her alaninda gérmek mumkindir. Kuaférler, diyetisyenler, spor
kocglari, mimarlar her nekadar her kesimden kisiye hizmet verenler olsada segmentasyon uygulayarak
dogru hedef kitle ile iletisim strdlirmektedirler. Aynilik prensibi sosyal psikolojide dnemli konulardan
biridir. Bazi kilturlerde kisiler kendileri ile ayni 6zellikleri olan kisilerle daha iyi ve glivende hissetmekte, o
kisilerden hizmet alma egiliminde olabilirler. En basit anlamda iletisime baslatmak icin ortak nokta
aramanin bir yolu olan “Nerelisin?” sorusu glinliik yasamda karsilastigimiz bir durumdur.

6 derece ayrimi teorisini, AAP yi ve marka yonetimini birlestirirsek, olumlu bir marka imaji, bircok insanla
sistematik ve organize bir sekilde yonettiginiz iliskiler size olumlu AAP araciligiyla bir¢cok is imkani hakkinda
bilgi getirecektir ya da yaptiginiz is icin (6rnegin 6zel 6gretmenlik, spor egitmenligi, diyetisyen, i¢ mimar,
mimar vb gibi). Diyelimki bir ¢cok insani taniyorsunuz ancak insanlarin zihninde bir ise alim oldugunda akla
bile gelmiyorsunuz, akla gelirseniz bile AAP niz -4 lere yakin. Bu kosullarda iliskilerin glictinden yararlanmak
neredeyse imkansiz gibi.
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AAP nin dereceleri

+4 Sizi delice seven birgok insan var. Sizinle ilgili baskalarina stirekli olumlu AAP yapan sizi 6ven, sizin
alehinize bir sey soyleyecek kisilerle kavga bile edebilecek diizeyde savunuculariniz var. Siz istesenizde
istemesenizde bu diizeyde kisiler baskalari sormasa bile sizin reklaminizi yapiyor. Bu seviyeye Misyoner
(Hicbir ¢ikar talep etmeden i¢sel diirtii ve motivasyon ile bir ideal ugrunda dini yaymaya odaklanmis kisi)
Pazarlama diizeyi diyebiliriz. Eger bu diizeyde sizi seven kisiler varsa sadece onlarin AAP si size bir ¢ok is
firsaty, is ilani hakkinda bilgi getirecektir. Bu diizeyde sevilmek ¢ok ayricalikh bir durum olsa gerek. Size
sadik ve sizi seven bir kitle var arkanizda. Cok giicli bir iliski yatirimi yapmis olmalisiniz.

Or:
Hldaverdi nin stirekli reklaminin yapilmasi

+3 Sizi delice seven size is ilanlari ile ilgili bilgi getiren, siirekli AAP nizi yapan, sizi gerektiginde savunan

kisiler var. Kimse sormasa bile sohbet igerisinde sizin olumlu AAP nizi yaparlar.

Pansumanci Hiidaverdi 10 numara. Cocuklari mutlaka ona siinnet ettirmelisin.

+2 Sizinle ilgili birisi sorarsa sizinle ilgili cok olumlu seyler sdyleyen kisiler var.

+1 Sizinle ilgili birisi sorarsa sizinle ilgili olumlu seyler sdyleyen kisiler var. Cok fazla detaya girmezler.
0 sizinle ilgili ne olumlu ne olumsuz goriis bildirmiyorlar

-1 sSizinle ilgili birisi sorarsa sizinle ilgili olumsuz seyler sdyleyen kisiler var. Cok fazla detaya girmezler.
-2 Sizinle ilgili birisi sorarsa sizinle ilgili cok olumsuz seyler sdyleyen kisiler var.

-3 Sizden delice nefret eden sizi her firsatta kétiileyen siirekli negatif AAP nizi yapan. Kimse sormasa bile
sohbet icerisinde sizin olumsuz AAP nizi yaparlar.

-4 Tebrikler insanlar sizden nefret ediyor. Sizin alehinize kampanya bile diizenleyebilecek kadar nefret

eden kisiler var sizden.
OZET

Bitiinlesik Pazarlama iletisimi Yénetimi bir kisinin is arama siireglerinde tiim olasi iletisim mecralarini es
zamanli ve sistematik olarak siirdiirmesi olarak tanimlanabilir. Biitiinlesik Pazarlama iletisiminde is arama
sureglerinde sirketler ile iletisim siirdirirken size en ¢ok katkisi olacak seylerin basinda insanlarla (yakin
cevre, uzak cevre ve yeni kisiler) etkili ve sistematik iletisim siirdirmek gelmektedir. Temel mantik: bir¢ok
is imkani 6 derece ayrimi teorisi (izerinden bize ulasabilir. Onemli olan dogru 6 kisiden is haberinin bize
ulasmasi ve ayni zamanda insanlarin aklina gelen ilk kisi ya da kisilerden biri olmak igin insanlarin aklinda
glcli bir kisisel marka sermayesine ve tabiki olumlu bir marka algisina sahip olmak.
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Soru: insanlarin aklinda kalacak bir 6zelliginiz varmi (Gipalama etkisi)? Dis gdriinimiiniiz, saginiz, sakaliniz,
doévmeniz, sesiniz, kisiliginiz, basariniz, belli bir davranisiniz, vb gibi

Sonug olarak insanlar ile strdirdigimiz sistematik iliski bize haberdar olmadigimiz is imkanlarindan
haberdar olmamiza, baskalarinin sahip olamayacagi bilgileri sirket icerisinden birilerinin bize getirmesine,
sirket icerisinden birisinin bize referans olmasina, milakatlarda sirketin yaklasimi ve ise alim siiregleri ile
ilgili bilgiler getirmesine, eger 6zel olarak calisiyorsak olumlu agizdan agiza pazarlama ile musteri
edinmemize, imajimizi saglamlastirmamiza yardimci olacaktir. Su nokta unutulmamalidir, Bitlinlesik
Pazarlaa iletisimi Yonetiminde yapilmasi gereken en énemli sey tiim iletisim enstriimanlarinin optimal
olarak kullanilmasidir. Bulunulan kosullara gore en etkin karma belirlenmeli ve sistematik bir sekilde
uygulanmal.

Bir sonraki kisimda giinliik yasamimizda “cevre” diye tanimladigimiz “Sosyal Sermaye” kavramindan
bahsedilecektir.

Sosya sermaye, kisi, kurum ya da (lkelerin digerleri ile gelistirdikleri iliskilerden dogan her tirli kazanim
ve gl¢ olarak tanimlanabilir. Diger bir deyisle insanlarla olan iliskilerimize yaptigimiz yatirimin bize geri
donlsi olarak tanimlanabilir. Sosyal sermaye ile ilgili bazi terimleri tek tek géreceksiniz.

Kapi tutucu: Bazi insanlar bizim hi¢ tanimadigimiz insanlara ulasip gesitli kazanimlar elde etmemize yardici
olabilir.

Ornek: Mehmet Demirton —

2008 yilinda kayinpederimin ameliyati icin Ankara ya gittigimizde, kayin validemin yillar 6nce is arkadasi
olan Mehmet Demirton, ameliyat sirasinda acil kana ihtiya¢ oldugunda bagh bulundugu sendika araciligiyla
Ankara nin disarisinda ¢alisan 2 gence ulasti ve piyasa degeri su an 10 bin TL nin izerinde olan kani bu 2
kisi verdi ve hig bir sekilde en kiguk bir fayda talep etmediler.

Burada Mehmet Demirton u katalizor (reaksiyonu hizlandirici) ayni zamanda siiper iletken olarak
tanimlayabiliriz. Stiper iletkenler genelde sosyal ¢evresi oldukga genis, konuskan ve genelde bir olay ya da
kisi hakkinda birgok kisiye olumlu ya da olumsuz AAP mesajini yayacak kisi tipleridir Ayrica 6 derece ayrimi
teorisi ile ortisen bir sekilde dogru 6 kisiyi bularak ve onlari sizin lehinize motive ederek bir¢cok kazanim
elde edebilirsiniz. Ancak burada belirleyici olan Mehmet Demirton a yapilmis olan iliski yatirimi. Arkadaslik
ve dostluk.

Ozetleyecek olursak iliskiler bize bazen acil kan ihtiyacimiz oldugunda bazen is ararken karsimiza cikabilir.
Ancak sosyal sermaye ¢ok uzun soluklu ve sistematik iliski yatirimi gerektiren bir slire¢. Robert Cialldini,
iknanin psikolojisi adli kitabinda ¢ok basit bir seyden bahsediyor. Karsilikta Bulunma Prensibi. Birisinde
birsey istemeden 6nce ona birsey vermek... Sevgi, ilgi, destek, emek vb gibi.
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Sosyal sermaye yonetimi ile ilgili glinlik yasamda yapilabilecek bazi hareketler: (bazilari sizin tarziniza

uymayabilir) Sinavda bu listeden 5 kendinizden 5 yontem yazin liitfen

% 25 -

insanlarla sistematik bir sekilde iliski stirdtriirim. (A grubu — her giin, B grubu- her hafta, C
grubu her ay vb gibi) (Her zaman yapilamasada 6zellikle is aradiginiz slireglerde uygulanabilir)
Her insanin 6nemli bir deger olduguna inanirim

Yeni insanlarla tanigirim

Sosyal cevremde olan insanlari derinlemesine tanimak icin onlarla sohbet ederim
Cevremdeki insanlara (¢ikar ¢catismasi yasama olasiligim olmadigi) kariyer hedeflerimle ilgili
bahsederim onlardan destek isterim

insanlara deger veririm ve deger verdigimi hissettiririm

Cevremdeki insanlar hakkinda olumlu AAP yaparim

Cevremdeki insanlarin deger verdikleri seylere deger veririm

Cevremdeki insanlari cevremdeki diger insanlarla tanistiririm, is birlikteligi firsati yaratmaya
¢ahisirm

Cevremdeki insanlara karsi sistematik ve istikrarl bir kisisel marka imaji gizerim
Cevremdeki insanlara benim sahip oldugum gicli yonleri hissettiririm

Cevremdeki insanlara firsatim oldukga iyilik yapmaya calisirim

% 75 kurali/teorisi nedir? Herkesin sizi sevmesi ve hakkinizda olumlu konusmasi neredeyse

imkansiz. Her 4 kiside 1 kisi size karsi olumsuz duygular besliyor olabilir. Hi¢ bir gbzle goriiniir neden olmasa
bile. Onemli olan geriye kalan 75 kisi ile iyi iliski gelistirebilmek.

Gunlik yasamda kiiglik bazi davranislar

insanlarla iliski gelistir, yeni insanlar farkli bakis acilari getirecektir
Marka imajini sirekli kontrol et

AAP na dikkat et

Marka savunuculari gelistir

insanlari dikkatli dinle

insanlara kendini anlat ve giincelle

insanlari hatirlarsan onlarda seni hatirlama egiliminde olacaklardir
AAP ni yonet

insanlari bir yerlere davet et

insanlara minik hediyeler al

Bu glizel donem icin sizlere ¢ok tesekkiir ederim. Sevgiler
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Calisma Sorulari

Asagidaki sorularin tamami sinavda ¢ikacaktir. Sinaviniz 30 puan ve sorumlu oldugunuz sayfa sayisi 13. Bazi
sorularin yanitlari uzun degil. Séylenmeyi birakin sinava iyi calisin. On yargili olmayin okudugunuzda
goreceksiniz ¢ok kolay anlasilir seyler. Bu arada cep telefonlariniza ya da yaniniza alacaginiz kopya
malzemelerine gerek duymamak icin dikkatli bir sekilde calisin. Cep telefonlari ve ders notlari
toplanacaktir. Kopya tesebbislerine karsi uyari yapilmayacaktir.

1- Biitiinlesik Pazarlama iletisiminin kariyer planlama ile baglantisini cok detayli agiklayiniz.

2- Bilgi odakh kariyer yaklasiminin kagirilan firsat maliyetini en aza indirgemedeki rollini
dislindiglimizde, cevap bulmamiz gereken en 6nemli sorulari siralayiniz

3- Bir kariyer portalina CV birakmis ancak olumlu yanit alamamis ya da hig yanit alamamis bir
kisinin yasadigl durumu degerlendiriniz

4- [sverene nasil ulasabilirim? isveren bana nasil ulasabilir?

5- CV lerdeki anahtar kelime se¢im neden énemlidir?

6- Bitlinlesik pazarlama iletisimi yapmak isteyen bir kisinin yapmasi gerekenleri siralayiniz.

7- Terimleri agiklayiniz: Informalise alim Formal ise alim  Nepotism Meritokrasi

Referans Pazarlama
8- 6 derece ayrimi teorisi ile kariyer planlama arasindaki iliskiyi agiklayiniz.
9- Terimleri acgiklayiniz: Agizdan Agiza Pazarlama (AAP)  Organik AAP Gugclendirilmis AAP
10- Kisisel marka 6zsermayesinin tim basamaklarini agiklayiniz
11- Marka kimligi ve marka imaji arasindaki farki agiklayiniz
12- Segmentasyon nedir? Segmentasyon tirlerini agiklayiniz.
13- Aynilik prensibi nedir? Agiklayiniz
14- AAP nin 9 seviyesini agiklayiniz
15- Cipalama etkisi nedir? Aciklayiniz
17- Terimleri agiklayiniz: Sosyal Sermaye  super iletkenler  katalizor  kapi tutucu
karsilikta bulunma prensibi
18- % 25 - % 75 kurali/teorisi nedir?
19- Sosyal sermaye yonetimi yapan kisilerin gtinlik davranislarindan 10 tane yaziniz. (5 sizden 5
benden)
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