PAZARLAMA YONETIMI

1 |Ders Adi: PAZARLAMA YONETIMI
2 |Ders Kodu: ISL3303
3 |Ders Turt: Secmel
4 |Ders Seviyesi Lisans
5 |Dersin Verildigi Yil: 3
6 |Dersin Verildigi Yariyil 6
7 |Dersin AKTS Kredisi: 5.00
8 |Teorik Ders Saati (saat/Hafta) 3.00
9 [|Uygulama Ders Saati(saat/Hafta) 0.00
10 |Laboratuvar Ders Saati (saat/hafta) :[0
11 [Dersin Onkosulu: -
12 |Dersin Dili: Tirkce
13 |Dersin Verilis Sekli: Yiiz ylze
14 |[Dersin Koordinatori: Prof. Dr. MURAT HAKAN ALTINTAS
) Prof. Dr. Hakan Altintas
15 Dersi Veren Diger Ogretim Dog. Dr. Erkan OZDEMIR
Elemanlari: Dog. Dr. Cagatan Tagkin
E-posta: mhakan@uludag.edu.tr
) Telefon: 0224 2941066
16 [Koordinator lletisim Bilgileri: Adres: Uludag Universitesi IIBF Isletme Bélumu, Gorukle, Niltfer
16059 - Bursa
17 |Dersin WEB adresi:
Bu ders, girisimcilik kavramlari ve sireci hakkinda bilgi vermeyi,
18 |leE e girisim firsatlarini fark etm__eyl,_ yeni b_|r |§Ietn_1e_n_|n fizibilitesini
cikarmayi ve pazarlama, uretim ve finans gibi isletme planlarini
hazirlama yetenegini gelistirmeyi amaclamaktadir.
19 |Dersin Mesleki Gelisime Katkisi:
20 |Dersin Ogrenme Kazanimlari:
1 isletmelerin pazar kosullari igerisinde Uriin/hizmetlerini
nasil yoneteceklerini kavrayabilme
> isletmelerin sektorlerinde karsilasabilecekleri pazarlama
sorunlarini analiz etme ve bu sorunlara ¢gézimler tUretme
3 isletmelerin nasil markalasabileceklerine dair siireci
kavrama
4 isletmelerin is gevresini analiz edebilme
5 Rekabet glict agisindan fiyatlamanin nasil kurgulanacag
ve yonetilecegini kavrama
6 isletmelerin en etkin pazarlama érgltlemesinin nasil
gerceklesecegini kavrama.
7 Pazarlama surecinde gerekli etik ilkeleri tanima ve
piyasada ilgili uygulamalarin nasil igledigini 6grenme
8 Online pazarlamanin iglevselligini kavrama.
9 Musterinin pazar kosullarinda nasil yénetilebilecegini
kavrama
10 Piyasanin sirket pazarlama sireciyle paralel nasil
izlenmesi gerektigini 6grenme.
21 |Dersin icerigi:




Hafta |DERS ICERIKLERI

Teorik Uygulama

1 |[Rekabet ve Endustriyel analiz

2 |Segment ve jenerasyon yonetimi

3 |Uruin ve yenilik yonetimi

4  [Marka yonetimi

5 |Fiyat yonetimi

6 [Dagitim sisteminin yonetimi

7 |Butunlesik pazarlama iletisimi

8 |Pazarlama stratejileri

9 |Pazarlama organizasyonu

10 [|Pazarlama performans yonetimi

11 |Mdasteri sermayesi yonetimi

12 |Sosyal medya pazarlamasi

13 |E-ticaret yonetimi

14 |Satis yonetimi

22 ismet Mucuk, Pazarlama ilkeleri, Tirkmen Kitabevi,
Ders Kitabi, Referanslar ve/veya Diger Tuncer Tokol, Pazarlama, Dora yayinlari, Philip Kotler,
Kaynaklar: Kevin Lane Keller, Marketing Management, Pearson

Prentice Hall
23 |Degerlendirme

YARIYIL i(}i CALISMALARI SAYISI [KATKI YUZDESI
Ara Sinav 1 40.00

Kisa Sinav 0 0.00

Odev 0 0.00

Yil Sonu Sinavi 1 60.00

Toplam 2 100.00

Yil igi galismalarinin Basariya Orani 40.00

Finalin Basariya Oranli 60.00

Toplam 100.00

Kullanilan Olgme ve Degerlendirme Yaklagimlari

24 |AKTS /iS YUKU TABLOSU




ETKINLIK SAYISI Siiresi (Saat) [Toplam is
Yuku (Saat)
Teorik Dersler 14 3.00 42.00
Uygulamali Dersler 0 0.00 0.00
Sinif Dig1 Ders Calisma Siiresi (On galisma, pekistirme)|14 2.00 28.00
Odevler 0 0.00 0.00
Projeler 0 0.00 0.00
Arazi Calismalari 0 0.00 0.00
Arasinavlar 1 20.00 20.00
Diger 1 10.00 10.00
Yariyil Sonu Sinavi 1 50.00 50.00
Toplam is YUk 170.00
Toplam is Yiikii / 30 saat 5.00
Dersin AKTS Kredisi 5.00
25 ~ PROGRAM YETERLILIKLERI ILE
DERS OGRETIM KAZANIMLARI ILISKISI TABLOSU
PY1|PY2 [PY3 |PY4|PY5 [PY6 |PY7|PY8|PY9 [PY10[PY1l |PY12 |PY13|PY14 |PY15 [PY16
OK1 3 3 4 0 |3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK2 0 0 4 0o |4 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK3 0 3 0 4 |0 0 4 4 0 0 0 0 0 0 0 0
OK4 0 0 0 3 |0 4 0 4 0 3 0 0 0 0 0 0
OK5 0 0 3 3 |4 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK6 0 0 0 4 |0 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK7 0 0 0 0 |0 4 4 0 4 0 0 0 0 0 0 0
OKs8 0 0 0 4 |4 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK9 0 3 3 0 |0 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK10 0 3 0 4 |0 4 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OK: Ogrenme kazanimlar PY: Program yeterlilikleri
Katki 1 ¢ok diisiik 2 Diisiik 3 Orta 4 Yuksek 5 Cok Yiksek
Duzeyi:




