PAZARLAMA ILKELERI

1 |Ders Adi: PAZARLAMA ILKELERI
2 |Ders Kodu: ISL5303
3 |Ders Turi: Zorunlu
4 |Ders Seviyesi Yuksek Lisans
5 |Dersin Verildigi Yil: 1
6 |Dersin Verildigi Yariyil 1
7 |Dersin AKTS Kredisi: 7.00
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: Yok
12 |Dersin Dili: Tirkce
13 |Dersin Verilis Sekli: Yiiz ylze
14 |[Dersin Koordinatori: Prof. Dr. Cagatan Tasgkin
) Prof. Dr. Erkan Ozdemir
15 Dersi Veren Diger Ogretim Prof. Dr. M. Hakan Altintag
Elemanlari: Prof. Dr. Cagatan Tagkin
Prof. Dr. Erkan Ozdemir
) E-posta: eozdemir@uludag.edu.tr
16 [Koordinator lletisim Bilgileri: Telefon: 0224 2941153
Adres: Uludag Universitesi IIBF Isletme Bolumu, Gortikle, Niltfer
16059 - Bursa
17 |Dersin WEB adresi:
Pazarlama y6netimi dersinin temel amaci, dgrencilerin pazarlama
kavraminin temellerini ve is diinyasinda pazarlamanin oynadigi roli
. . anlamasini saglamaktir. Bu amac¢ dogrultusunda, 6grencilerin
18 [Dersin Amaci: . : 7 ;
Pazarlama karmasi' unsurlarini 6grenmesi ve modern pazarlama
uygulamalarinin altinda yatan stratejileri ve ilkeleri bilmesi
amaglanir.
Bu ders, 6grencilerin ¢alisacaklari veya calistiklari isletme ve
19 [Dersin Mesleki Gelisime Katkisi: kurumlarda musteri yonlli distinmelerine ve galismalarina énemli
katkilar saglamaktadir.
20 |Dersin Ogrenme Kazanimlari:
1 isletmeler icin pazarlamanin énemini kavrayabilme
> isletmelerin karsilasabilecekleri pazarlama sorunlarini
analiz etme ve bu sorunlara ¢éztumler Gretme
3 Pazarlama uygulamalari i¢in gerekli teknikleri
uygulayabilme
4 Tuketici pazarlarini ve endustriyel pazarlari tanimlayabilme
5 isletmelerin hedef pazarlariyla nasil iletisim
kurabileceklerini kavrama
6 Pazarlama fonksiyonuyla ilgili sayisal verileri analiz etme
ve bu bilgileri yorumlayabilme
7 Pazarlama bilgilerini etkin bir pazarlama plani olusturmada

kullanabilme

Yeni pazarlama trendlerini kavrayabilme
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21 |Dersin igerigi:
Hafta |DERS iQERiKLERi
Teorik Uygulama
1 [|Pazarlama Kavrami ve Pazarlama Cevresi
Pazarlama Planlamasi
3 Tuketici Pazarlari ve Tuketicilerin Satin Alma
Davraniglari
4 Rekap_et Analizi ve Rekabetci Pazarlama
Stratejileri
5 |Pazar Bolumlendirme
6 |Hedefleme ve Konumlandirma
7 |Urun, Marka
8 |Ambalajlama ve Satis Sonrasi Hizmetler
9 [Yeni l'J__rUn_ Gelisimi ve Uriin Yagam Dénemi
Stratejileri
10 |Fiyatlama
11 |Dagitim
12 |Reklam
13 |[Satis Geligtirme
14 |Kisisel Satis
22 Philip Kotler, Kotler ve Pazarlama - Pazar Yaratmak,
Pazar Kazanmak ve Pazara Egemen Olmak, (Cev. Ayse
Ozyagcilar), Aura Yayinevi, 2015.
Eg;i;ﬁg?" ReiEEnsEr veleE Pl Philip Kotlg_r & Gary Armstrong, _Principles of Marketing,
Global Edition, Pearson Education, 2015
Philip Kotler & Kevin Lane Keller, Marketing Management:
Global Edition, Pearson Education, 2015
23 |Degerlendirme
YARIYIL i(;i CALISMALARI SAYISI [KATKI YUZDESI
Ara Sinav 0 0.00
Kisa Sinav 0 0.00
Odev 0 0.00
Yil Sonu Sinavi 1 100.00
Toplam 1 100.00
Y1l i¢i gcalismalarinin Basariya Orani 0.00
Finalin Basariya Orani 100.00
Toplam 100.00

Kullanilan Olgme ve Degerlendirme Yaklagimlari

Olgme ve degerlendirme igin goktan segmeli veya
klasik sinavlar kullanilr.
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AKTS / i$ 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 3.00 42.00
Odevler 2 20.00 40.00
Projeler 0 0.00 0.00
Arazi Calismalari 0 0.00 0.00
Arasinavlar 0 0.00 0.00
Diger 2 20.00 40.00
Yariyil Sonu Sinavi 1 50.00 50.00
Toplam is YUk 214.00
Toplam is Yiikii / 30 saat 7.13
Dersin AKTS Kredisi 7.00
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 1 5 4 5 1 1 1 5 1 1 1 4 0 0 0 0
OK2 1 5 4 1 1 1 1 5 1 1 1 4 0 0 0 0
OK3 1 1 4 5 1 1 1 5 1 1 1 4 0 0 0 0
OK4 1 1 1 4 |1 1 1 5 1 1 1 4 0 0 0 0
OK5 3 |4 1 1 1 1 1 5 1 1 1 4 0 0 0 0
OK6 1 1 4 1 11 1 1 5 1 4 1 4 0 0 0 0
OK7 4 1 5 1 1 1 1 5 1 1 1 4 0 0 0 0
OK8 1 1 4 1 1 1 1 5 1 1 1 4 0 0 0 0
OK: Ogrenme kazanimlar PY: Program yeterlilikleri
Katki 1 ¢ok diisiik 2 Diisiik 3 Orta 4 Yuksek 5 Cok Yiksek
Duzeyi:




