1. Ders Tamimlama

DERS TANIMLAMA FORMU
Dersin Kodu ve Adi TOS304 PAZARLAMA
Dersin Yariyih 3

Dersin Katalog Tanim (icerigi)

Pazarlamanin konusu, Kapsami, Stratejik pazarlama, Pazarlama
bilgi sistemi ve pazarlama arastirmasi, Nihai ve endiistriyel
tiiketici davranislar1 ve pazarlari, Pazar boliimlendirme, Hedef
pazar se¢imi ve talep tahminleri, Mamul, Fiyatlandirma,
Tutundurma, Dagitim, Organizasyon, Uygulama ve denetim,
Uluslararas1  pazarlama, Hizmet pazarlamasi, Dogrudan
pazarlama ve internette pazarlama.

Kotler, P., (1994), Marketing Management, Prentice Hall

LBIE 1D I International Inc., 8th edition.
1. Pride, W., Ferrell, M., (1995), Marketing, Hough Mifflen Co.,
. 9th edition.
MERNTEDER L g 2. Mucuk, 1., (2002), Pazarlama lkeleri, Tiirkmen Kitabevi, 13.
Baski.
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Dersin Onkosullar
(Ders devam zorunluluklari, bu maddede
belirtilmelidir.)

Bu dersin 6nkosulu yada es kosulu bulunmamaktadir.

Dersin Tiirii Secmeli
Dersin Ogretim Dili Tiirkce
Mamul, Fiyat, Tutundurma ve dagitimdan olusan temel

Dersin Amaci ve Hedefi

pazarlama bilesenlerinin igletme ve pazarlama igindeki yeri ve
O6neminin vurgulanmasi, Genel kavram ve uygulamalarmin
tanitilmasi, Gerekli strateji ve politikalarin dgretilmesi.

Dersin Ogrenim Ciktilar1

Temel pazarlama bilesenleri ile ilgili politika, strateji ve
taktiklerin olusturulmasinda gerekli olan alt yapinin edinilmesi ve
pazarlama uygulamalarinda kullaniminin §grenilmesi.

Dersin Verilis Bicimi

Bu ders sadece yiiz ylize egitim seklinde yiiriitilmektedir.

Pazarlama ile ilgili temel kavramlar: Pazarlama
konusu ve kapsami, Pazarlamanin gelisimi,
Pazarlama anlayist.

Pazarlama ¢evresi: Pazarlama sistemi ve
pazarlamay1 etkileyen makro ve mikro cevre
faktorleri,  Stratejik  planlama, Pazarlama
yonetim siireci.

Pazarlama bilgi sistemi (PBS) ve pazar
aragtirmasi (PA): pazarlama kararlar i¢in bilgi
ihtiyaci, PBS ve pazarlama, PA siireci ve
planlamasi, PA’da baslica veri toplama
metotlari.

Nihai tiiketici pazarlar1 ve tiiketici davranislart:
Pazar ve tiiketici gesitleri, Tiiketici pazarlarmin
demografik ve ekonomik 6zellikleri, Tiiketici
davraniglarini etkileyen faktorler, Tiiketici satin
alma karar siireci.

Endiistriyel pazarlar ve endiistriyel alict
davraniglari: Endiistriyel pazarlarin mabhiyeti,
Onemi ve gesitleri, Endiistriyel pazarin yapisi ve
ozellikleri, Endiistriyel alict davranislari.
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talep tahminleri: Baslica pazar bdlimlendirme
kriterleri, Hedef pazar segimi stratejileri,
Pazarlarin degerlendirilmesi ve satig tahminleri.
1. Arasmav, mamul: Karar degiskeni olarak
mamul ve ilgili kavramlar, Siniflandirma,
mamul planlama, Yeni mamul gelistirme,
Mamulun hayat seyri, Marka, Ambalaj, Servis
ve kalite stratejileri, Mamul farklilastirma,
Moda olay1.

Fiyat ve fiyatlandirma: Karar degiskeni olarak
fiyatin ~ Onemi, Fiyatlandirma  hedefleri,
Uygulamada fiyatlandirma yontemleri, Yeni
mamul fiyatlandirma stratejileri, Talebin fiyat
elastikiyeti.

Tutundurma: Karar degiskeni olarak
tutundurma, Onemi ve etkileri, Iletisim siireci ve
tutundurma fonksiyonlari, Baglica tutundurma
metotlari.

Reklam ve satis gelistirme: Reklamin amaclari,
Cesitleri, Reklam medyasinin se¢imi ve reklam
mesajlar;, Reklam boliimiiniin organizasyonu,
Tanitma ve halkla iligkiler.

Kisisel satis ve satis yonetimi: Kigisel satigin
pazarlamadaki yeri ve dnemi, Satig gérevleri ve
satis¢1 gesitleri, Satig siirecinin agsamalari, Satis
yOnetimi.

2.Arasmav, Dagitim, dagitim kanallar1 ve
fiziksel dagitim: Dagitim kanallari, Dagitim
kanalinin se¢imi, Baslica dagitim politikalari,
Fiziksel dagitim.

Pazarlama yoOnetiminde oOrgiitleme ve denetim:
Orgiitlemenin mahiyeti ve ©nemi, Pazarlama
boliimiiniin isletme igindeki yeri, Pazarlama
boliimiiniin organizasyonu, Denetimi.
Uluslararas1 pazarlama: Isletmelerin disa agilma
sebepleri ve uluslararas1 pazarlama yonetimi,
Uluslararas1 pazarlamayr etkileyen ¢evresel
faktorler, Uluslararasi pazarlara giris sekilleri.
Hizmet pazarlamasi: Hizmetlerin tanimi ve
cesitleri, Hizmet isletmelerinde pazarlama
anlayisi, Hizmet isletmelerinde pazarlama
stratejileri.

Dogrudan pazarlama ve internette pazarlama:
Dogrudan pazarlamanin tanimi, Amaclari,
Yararlari, Dogrudan pazarlamanin baglica
cesitleri, Elektronik ticaret ve internette
pazarlama, Intenet kullanicilarmin 6zellikleri,
Internette pazarlama stratejileri.

Ogretim Faaliyetleri

(Burada belirtilen faaliyetler icin harcanan
zaman krediyi belirleyecektir. Dikkatli
doldurulmasi gerekmektedir.)

Haftalik teorik ders saati

Internetten tarama, kiitiiphane calismasi
Ara sinav ve ara smava hazirlik

Final smavi ve final sinavina hazirlik

Degerlendirme Olgiitleri

Sayisi Toplam
Katkisi
(%)
Ara sinav 2 60
Odev 0 0
Uygulama 0 0
Projeler 0 0
Pratik 0 0
Kisa Sinav 0 0
Dénemi¢i Calismalarin 60
Al Tri Dacara<ro Ve




.. Dénem
Toplam | Siire Sonu
Etkinlik Hafta | (Haftah .
Sayis1 | k Saat) Toplam Iy
Yiikii
Haftalik teorik ders saati 14 3 42
Haftalik uygulamali ders saati
Okuma Faaliyetleri
Internetten tarama, kiitiiphane
5 3 15
caligmast
Materyal tasarlama, uygulama
Dersin Is Yiikii Rapor hazirlama
Sunu hazirlama
Sunum
Ara sinav ve ara smava hazirlik 2 10 20
Final sinav1 ve final simnavina 1 10 10
hazirlik
Diger 0
Toplam is yiikii 87
Toplam is yiikii/ 25 3,36
Dersin AKTS Kredisi 3
No Program Ciktilari 2131415
Matematik, fen bilimleri ve kendi dallar
ile ilgili miihendislik konularinda yeterli
| bilgi birikimi; bu alanlardaki kuramsal ve
uygulamali bilgileri mithendislik
problemlerini modelleme ve ¢6zme i¢in
uygulayabilme becerisi.
Karmagik mithendislik problemlerini
saptama, tanimlama, formiile etme ve
2 ¢dzme becerisi; bu amagla uygun analiz
ve modelleme yontemlerini segme ve
uygulama becerisi.
Karmasgik bir sistemi, siireci, cihazi veya
uriinii gergekei kisitlar ve kosullar altinda,
3 belirli gereksinimleri karsilayacak sekilde
tasarlama becerisi; bu amagla modern
tasarim ydntemlerini uygulama becerisi.
Miihendislik uygulamalart igin gerekli
olan modern teknik ve araglar1 gelistirme,
4 segme ve kullanma becerisi; biligim
teknolojilerini etkin bir sekilde kullanma
becerisi.
Miihendislik problemlerinin incelenmesi
5 i¢in deney tasarlama, deney yapma, veri
toplama, sonuglari analiz etme ve
yorumlama becerisi.
6 Disiplin i¢i takimlarda etkin bicimde
. calisabilme becerisi.
Ders Ciktilart ile Program Ciktilar: ; Cok disiplinli takimlarda etkin bigimde
Arasindaki Katki Diizeyi calisabilme becerisi.
8 Bireysel ¢aligma becerisi.
Tiirkge/ingilizce sozlii ve yazih etkin
9 iletisim kurma becerisi; etkin rapor
yazma, yazili raporlar1 anlama ve sunum
becerisi.
Tasarim ve iiretim raporlari
10 hazirlayabilme, acik ve anlagilir talimat
verme ve alma becerisi.
1 Yasam boyu 6grenmenin gerekliligi
bilinci; bilgiye erisebilme, bilim ve




teknolojideki gelismeleri izleme ve
kendini siirekli yenileme becerisi.

Mesleki ve etik sorumluluk bilinci.

Proje yonetimi ile risk yonetimi ve
degisiklik yonetimi gibi is hayatindaki
uygulamalar hakkinda bilgi.

14

Girisimcilik ve yenilikg¢ilik konularinda
farkindalik ve siirdiirtilebilir kalkinma
hakkinda bilgi.

15

Miihendislik uygulamalarmin evrensel ve
toplumsal boyutlarda saglik, ¢evre ve
giivenlik iizerindeki etkileri ile ¢agin
sorunlar1 hakkinda bilgi.

16

Miihendislik ¢6ztimlerinin hukuksal
sonuglari konusunda farkindalik bilinci.

17

Miihendislik uygulamalarinda kullanilan
standartlar hakkinda bilgi.

Dersi Verecek Ogretim Eleman(lar)i ve
Iletisim Bilgileri

Prof. Dr. Giiven UNAL




