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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

£e Donem(gicr)]rzitlj)Smaw 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 Ciktilari (Elektrik Programi)
1 Elektrik Programi ile ilgili edindigi kuramsal ve uygulama bilgilerini kullanabilmeli
Elektrik Programi ile ilgili pratik uygulamalarda gereken teorik bilgileri, el ve/veya distinsel becerileri kullanabilmeli
Elektrik Programinin gerektirdigi diizeyde bilgisayar yazilimi ve biligsim-iletisim teknolojilerini kullanabilmeli
Elektrik Programi’nda yeterli olacak diizeyde yabanci dil bilgisine sahip olabilmeli
Uygulamada karsilasilan ve 6ngoriilemeyen sorunlari gdzmek igin bireysel ve ekip Uyesi olarak sorumluluk alabilmeli
Elektrik Programinda bagimsiz olarak égrendiklerini uygulayabilmeli
Elektrik bolimd ile ilgili calismalarda 6éngérilemeyen problemleri belirleyebilmeli ve ¢ézim Uretebilmeli
Elektrik ile ilgili konularda kisi ve kurumlari bilgilendirebilmek i¢in dislncelerini yazili ve s6zlU olarak aktarabilmeli

Elektrik ile ilgili verilerin toplanmasi, yorumlanmasi, duyurulmasi ve uygulanmasinda toplumsal, bilimsel ve etik degerlere
sahip olabilmeli
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Uygulamada karsilastigi bilgileri bilgisayar ortamina aktararak ¢ézebilmeli
Sektdriin beklentilerini karsilayacak sekilde Elektrik ile ilgili siireci/strecleri planlama becerisine sahip olmali
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Elektrik ile ilgili uygulamalar igin gerekli teknik ve modern araglari kullanabilmeli
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Kendisini mesleki alan diginda gelistirmek

Program ve Ogrenme Giktilari iligkisi 1:Cok Diisiik, 2:Diisiik, 3:Orta, 4:Yiiksek, 5:Cok Yiiksek
0¢1 0G2 OC3 0¢4 OG5
PC13 4 4 4 4 4
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