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Dersin Yiriitiiciisii

Dersin Giin ve Saati

Ders Goriigme Giin ve Saatleri

Dersin Dili Tiirkce

Dersin Tiirii Secmeli

Bu dersin amaci; pazarlamanin bilimsel temelleriyle 6gretilmesi ve

Dersin Amac .
! ! teorik anlamda pazarlama altyapisi kazandirilmasidir.

Bu dersin sonunda égrenci;
1.Pazarlamanin temel ilkelerinin kapsamli faaliyetler biitlinii
oldugunu kavrar.
Dersin Ogrenme Ciktilar: 2.Pazarlama karmasinin elemanlarini 6grenir.
3.Pazarlama alanindaki farkl goriis ve teorileri 6grenir.
4.Tutundurma faaliyetlerinin 6nemini kavrar.

1. Isletmenin pazarlama anlayisinin gelisimine katkida bulunur,

2. Pazarlama gevresini analiz edebilir.

3. Pazar1 boliimleyerek hedef pazarin se¢imine katkida bulunabilir.
4. Uriin kararlarina yardimer olacak fikirler olusturabilir, fiyatlama
stratejilerinin olusumuna katki saglayabilir.

Dersin icerigi

Haftalar Konular

1 Isletmenin mevcut pazarlama anlayisini analiz etmek
Isletme ve pazarin durumuna gore pazarlama anlayisini belirlemek
Kontrol edilemeyen degiskenleri belirlemek

2 Kontrol edilemeyen degiskenleri belirlemek
Kontrol edilebilen degiskenleri belirlemek
3 Kontrol edilebilen degiskenleri belirlemek
Pazar boliimlerini degerlendirmek
4 Pazar boliimlerini degerlendirmek
Uygun bolimlerin hedef pazar olarak saptanmasina katk1 saglamak
5 Uygun bélimlerin hedef pazar olarak saptanmasina katk1 saglamak
Uriiniin farklilagtirilmasina yardimei olmak
6 Uriiniin farklilagtirilmasina yardimei olmak

Uriiniin konumlandiriimasina yardimci olmak

7 Fiyat belirlemesine yardimci olmak
8 Fiyat belirlenmesine yardimei olmak
9 Fiyat uyarlanmasini saglamak
10 Fiyat uyarlanmasini saglamak
Fiyat degistirme stratejilerine dnerilerde bulunmak
11 Fiyat degistirme stratejilerine dnerilerde bulunmak
12 Pazarlama kanallarini belirlemek
13 Pazarlama kanallarinin tasariminin yapilmasina katki saglamak
14 Kanal sistemleri i¢inden en uygun olaninin se¢imine katki saglamak

Genel yeterlilikler

Teorik ve uygulamada yer alan pazarlama anlayislarina gore isletmenin mevcut pazarlama anlayisini analiz edebilir,
isletme ve pazarin durumuna gore pazarlama anlayisin belirleyebilir.
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Degerlendirme sistemi

Donem basinda ders izlencesinde belirlenecektir.




PROGRAM OGRENME CIKTILARI iLE
DERS OGRENIM KAZANIMLARI iLiSKiSi TABLOSU
PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC PC PC PC | PC PC | PC
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
OK1 3 4 3 4 4 5 4 5 4 4 3 4 4 4 4
OK2 3 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 5 3 3 5
0K3 3 3 2 3 3 4 4 4 5 4 3 5 5 4 3
OK4 3 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3 5 5 5 5
OK: Ogrenme Kazammlar1 PC: Program Ciktilari
Katki 1 Cok Diisiik 2 Diisiik 3 Orta 4 Yiiksek 5 Cok Yiiksek
Diizeyi
Program Ciktilar1 ve flgili Dersin iliskisi
Ders PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC | PC PC PC PC PC PC | PC
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
Pazarlama | 4 4 3 4 4 4 5 5 5 4 3 5 3 4 5
Tlkeleri













