AYDIN ADNAN MENDERES UNIVERSITESI
DERS BILGI FORMU

Dersin Adi Pazarlamaya Girig

Ders Kodu PAR181 Ders Diizeyi Onlisans

AKTS Kredi 2 is Yikii 50 (Saat) Teori 2 Uygulama 0 Laboratuvar 0
Dersin Amaci Ogrencinin, isletmenin mevcut pazarlama anlayisini analiz ederek, pazarlama anlayisi belirleyebilmesini,

faaliyet gosterdigi sektor ve hedef pazarina gére pazarlama gevresini analiz edebilmesini, isletmenin
kontrol edemeyecegi degiskenleri belirleyebilmesini, pazar bélimlerini degerlendirebilmesine, uygun
bélimlerin hedef pazar olarak saptanmasina katki saglayabilmesini, Grtnln farklilastiriimasina ve
konumlandiriimasina, katkida bulunabilmesini, Grin yasam dénemlerini saptayarak satis artirici tedbirler
alabilmesini, pazar yapisi, rekabet durumu ve igletme amaclarina gore, fiyatin belirlenmesine ve
yobnetimine yardimci olabilmesini, hedef pazara gore tutundurma karmasinin olusmasina yardimci
olabilmesini, pazarlama kanallarini belirleyebilmesini, kanal tasariminin yapilmasini ve en uygun kanal
sisteminin secgimine katki saglayabilmesini amaclamaktadir.

Ozet Igerigi isletmenin mevcut pazarlama anlayisini analiz etmek, isletme ve pazarin durumuna gére pazarlama
anlayisini belirlemek, Kontrol edilemeyen degiskenleri belirlemek, Kontrol edilemeyen degiskenleri
belirlemek, Kontrol edilebilen degiskenleri belirlemek, Pazar boélumlerini degerlendirmek, Uygun
bélimlerin hedef pazar olarak saptanmasina katki saglamak, Uriiniin farklilastirimasina yardimei olmak,
Uriintin konumlandiriimasina yardimei olmak, Uriiniin yasam dénemlerini saptayarak tedbirler alma,
Fiyatin belirlenmesine yardimci olmak, Fiyatin uyarlanmasini saglamak, Fiyat degistirme stratejilerine
onerilerde bulunmak, Pazarlama kanallarini belirlemek, Pazarlama kanallarinin tasariminin yapilmasina
katki saglamak, Kanal sistemleri icinden en uygun olaninin segimine katki saglamak.

Staj Durum Yok
Ogretim Yéntemleri Anlatim (Takrir), Tartisma
Dersi Veren Ogretim Elemani(lari) Ogr. Gér. Gonca KUCUK

Olgme ve Degerlendirme Araglar

Arag Adet Oran (%)
Ara Sinav (Vize) 1 40
Dénem Sonu Sinavi (Final) 1 70

Ders Kitabi / Onerilen Kaynaklar
1 Pazarlama ilkeler- Yénetim- Ornek Olaylar; Prof. Dr. Cemal YUKSELEN

Hafta Haftalara Gore Ders Konulari

1 Teorik isletmenin mevcut pazarlama anlayisini analiz etmek Isletme ve pazarin durumuna gére
pazarlama anlayisini belirlemek, Kontrol edilemeyen degiskenleri belirlemek

2 Teorik Kontrol edilemeyen degdiskenleri belirlemek, Kontrol edilebilen degiskenleri belirlemek

3 Teorik Pazar bolimlerini degerlendirmek

4 Teorik Uygun bélumlerin hedef pazar olarak saptanmasina katki saglamak

b Teorik Uriiniin farklilagtirimasina yardimei olmak

6 Teorik Uriiniin konumlandiriimasina yardimci olmak

7 Teorik Uriinlin yasam dénemlerini saptayarak tedbirler alma

8 Teorik Fiyatin belirlenmesine yardimci olmak

9 Teorik Ara Sinav

10 Teorik Fiyatin uyarlanmasini saglamak
Fiyat degistirme stratejilerine dnerilerde bulunmak

11 Teorik Fiyat degistirme stratejilerine 6nerilerde bulunmak

12 Teorik Pazarlama kanallarini belirlemek

13 Teorik Pazarlama kanallarinin tasariminin yapilmasina katki saglamak

14 Teorik Kanal sistemleri icinden en uygun olaninin secimine katki saglamak

15 Teorik Kanal sistemleri icinden en uygun olaninin segimine katki saglamak

16 Donem Sonu Sinavi

(Final) Yariyil Sonu Sinavi
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Dersin Ogrenme, Ogretme ve Degerlendirme Etkinlikleri Gergevesinde is Yiikii Hesabi (Ortalama Saat)

Etkinlik Adet On Hazirhk Etkinlik Siiresi Toplam Is Yiki
Kuramsal Ders 14 0 2 28
Odev 0 10 10
Ara Sinav 5 1
Donem Sonu Sinavi 1 5 1 6
Toplam Is Yiikii (Saat) 50
Yuvarla [Toplam s Yiiki (saat) / 25*] = AKTS Kredisi 2

*25 saatlik is ylikii 1 AKTS olarak kabul edilmektedir.

Dersin Ogrenme Giktilari
1 Pazarlama gevresini analiz edebilme
2 Uriin kararlarina yardimc! olacak fikirler olugturabilme
3  Stratejik pazarlama ve pazarlama planlamasi surecini etkin olarak yonetebilme becerilerini gelistirmek.
4

Stratejik pazarlama yonetimi ve planlamasi icin karar alabilmeye yatkinlk, ve bu kararlari alirken gesitli analitik cergeveleri
kullanabilme becerilerini gelistirmek.

Pazarlama ydnetimi araglarinin planlanmasi, uluslararasi pazarlara yeni lrtinle pazara girme stratejileri ve triin yasam evreleri
ve bu slrecin ydnetimiyle ilgili yeteneklerini gelistirmek.

Program Ciktilan (Bilgisayar Programciligi Programi)

1 Web projesi hazirlama ve yayinlama bilgi ve becerilerine sahip olma
Veritabani uygulamalarini amaca uygun kullanip yénetimi igin gerekli bilgi ve beceriye sahip olma
Yazilim gelistirme, test etme ve kurulumu igin gerekli bilgi ve beceriye sahip olma

Bilgisayar programciligi i¢in gerekli donanimi kullanabilmeli ve s6z konusu donanim ile ilgili karsilastiklari temel sorunlari
¢Ozebilme

Bilgisayar programciliginin gerektigi dizeyde bilgi ve iletisim teknolojilerini kullanabilme
Alan ile ilgili karsilagilan problemlere ¢ézim Uretebilme

Mesleginde is planlamasi yapma yeterliklerine sahip olma

is arkadaslari ve miisterileri ile bilgi ve beceriye dayali diizeyli bir iletisim kurabilme
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Bireysel ya da bir ekip Uyesi olarak sorumluluk alabilmeli ve aldigi sorumlulugu basariyla yerine getirebilme

=
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Calisma konusuyla ilgili distncelerini yazil ve s6zli ifade edebilme

[EEN
[ERN

Kazandig@ bilgileri yeni durumlara uyarlayabilme

Program ve Ogrenme Ciktilan lligkisi 1:Cok Diisiik, 2:Diisiik, 3:Orta, 4:Yiiksek, 5:Cok Yiiksek
O¢1 0G2 0O¢3 0O¢c4 0OC5

PC1 1 1 1 1 1
PC2 1 1 1 1 1
PC3 1 1 1 1 1
PC4 1 1 1 2 1
PG5 1 1 1 2 2
PC6 1 1 1 2 2
PC7 1 1 1 1 2
PG8 1 1 1 1 1
PCO 1 1 1 1 1
PC10 1 1 1 2 1
PC11 1 1 1 1 1
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