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OSTIM TEKNIiK UNIVERSITESI
IKTiSADI VE iDARIi BILIMLER FAKULTESI

PAZARLAMA BOLUMU
DERS iZLENCESI
MAR 101
Pazarlama ilkeleri I
Ders Adi Ders Kodu Donem Saat | Uygulama Lab Kredi |AKTS
Pazarlama MAR 101 1 3 0 0 4 4
llkeleri I
Ogretim Dili Ingilizce
Ders Durumu Zorunlu
Ders Seviyesi Lisans
Dersin Ogrenme ve Ogretme Teknikleri Anlatim, Tartisma, Soru Cevap, Sunumlar

Dersin Amaci
Bu ders, Ogrencilere pazarlama, pazar arastirmasi, tliketici davranisi, fiyatlandirma stratejileri,
pazarlama kanallar1 ve cesitli promosyon yontemleri yoluyla deger yaratmaya vurgu yaparak
pazarlama islevine genel bir bakig saglar.

Ogrenim Katkilar

Bu derse katilan 6grenciler;

— Pazarlamanin toplum ve ekonomik sistem i¢indeki roliinii anlayacak

— Pazarlamanin bir firma i¢indeki hayati roliinii ve pazarlama ile isletmenin diger islevsel alanlar
arasindaki gerekli iliskileri 6grenecek

— Pazarlama icindeki ¢esitli karar alanlarin1 ve pazarlama yoneticilerinin karar vermek i¢in
kullandiklar ara¢ ve yontemleri dikkate alacak.

— Temel pazarlama ilkelerini ve terminolojisini 6grenecek. Bu bir anket dersi oldugu igin temel
terminoloji ve kavramlar iizerinde durulmaktadir.

— Kendi kisisel ve profesyonel gelisiminizde bir pazarlama bakis agisinin ne kadar énemli olduguny|
anlayacaklardir.
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Haftahk Konular ve Ilgili Hazirhk Calismalar:
*Ders program donem icinde herhangi bir zamanda revize edilebilir. Duyurular1 ve e-
postalarimizi diizenli olarak kontrol ettiginizden emin olun.

Hafta Konular
1 Pazarlamaya Giris
2 Boliim 1 Pazarlama: Miisteri Degeri Yaratmak
3 Boliim 2 Stratejik Planlama
4 Boliim 3 Kiiresel Pazarlama Ortami
5 Boliim 4 Pazarlama Aragtirmasi / Pazarlama Bilgilerini Yo6netme
6 Boliim 5 Tiiketici Davranigi / Modelleri / Karar Siireci
7 Boliim 5 Tiiketici Davranis1 / Faktorler
8 Ara smav
9 Boliim 6 Yeni Uriin Gelistirme Stratejisi
10 Béliim 6 Uriin Yasam Dongiisii Asamalari
11 Boliim 7 Pazar Boliimlendirmesi, Hedef Pazarlama Stratejileri
12 Boliim 7 Konumlandirma
13 Uriin Pazarlama Plan1 Sunumlar1 1
14 Uriin Pazarlama Plan1 Sunumlari 2
15 Final Sinavi incelemesi
16 FINAL SINAVI

Ders Kitabi/Kitaplari/Kaynaklar/Malzemeler

Ders Kitab1 1:  “Marketing” by Hunt, Mello, Deitz, (2" Ed.), McGraw Hill, 2018.

Ders Kitab1 2:  “Basic Marketing” by Perreault, Cannon, McCarthy, (18th Ed), McGraw Hill.
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Degerlendirme
Cahsmalar Numara Katki pay1
(%)
Siireklilik
Laboratuvar
Basvuru
Saha Caligsmasi
Derse Ozgii Staj (varsa)
Kisa Sinavlar / Stiidyo / Kritik
Odev
Projeler & Sunumlar 1 20
Rapor
Seminer
Katilim 1 10
Ara Sinavlar / Ara Siav Jirisi 1 30
Genel Sinav / Final Jiirisi 1 40
Toplam 100
Yariyll Calismalarinin Basar1 Notuna Katkisi 60
Doénem Sonu Basar1 Notu Katkisi 40
Toplam 100
AKTS / Is Yiikii Tablosu
Aktiviteler Numara Siire Toplam Is
(Saat) yiikii
Ders saatleri (Smav haftasi dahil: 14 x toplam ders saati) 16 3 48
Vaka Analizi
Basvuru
Derse Ozgii Staj
Saha Caligsmasi
Ders Dis1 Calisma Zamani 16 5 80
Sunum / Seminer Hazirlig 1 20 20
Projeler
Raporlar
Atama 1 20 20
Kisa Sinavlar / Stiidyo Incelemesi
Ara Sinavlara Hazirlik Siiresi / Ara Sinav Jiirisi 1 20 20
Final Sinavi/ Genel Jiiri Hazirlik D6nemi 1 30 20
Toplam Is Yiikii (208/25=8.,32) 208

Ders Ogrenme Katkilar ile Program Yeterlilikleri Arasindaki Iliski

Katki Seviyesi
No | Ogrenme Katkilar
112|13/4|5
OK1 | Pazarlamanin toplum ve ekonomik sistem i¢indeki roliinii anlamak. X
OK?2 | Pazarlamann bir firma i¢indeki hayati roliinii ve pazarlama ile isletmenin diger X
islevsel alanlar1 arasindaki gerekli iligkileri 6grenmek.
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OK3 | Pazarlama igindeki gesitli karar alanlarim ve pazarlama yoneticilerinin karar
vermek i¢in kullandiklar1 ara¢ ve yontemleri dikkate almak.

OK4 | Temel pazarlama ilkelerini ve terminolojisini 6grenmek. Bu bir anket dersi
oldugu i¢in temel terminoloji ve kavramlar lizerinde durulmaktadir.

OKS5 | Kendi kisisel ve profesyonel gelisiminizde bir pazarlama bakis agisinin ne

kadar 6nemli oldugunu anlamak.
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Ders Ogrenme Katkilari ile Program Yeterlilikleri Arasindaki iliski

No

Program Yeterlikleri Ogrenim Katkilari

OK|OK|OK|OK

OKLI 1 3| 4| 5

Toplam
Etki
(1-5)

Bir igletme yapisina iligkin bigimsel ve bigimsel
olmayan siirecleri anlamak X X

Bir isletmeyi biitiin fonksiyonel birimler temelinde X | X X
degerlendirmek

Sorun ¢ozme siirecine yonelik alinan kararlarda
analitik diisiincesini etkin bigimde kullanmak

Kendini gelistirme ve 6grenme vizyonuna sahip X X X X X
olmak

Etik konusunda donanimli olarak tiim faaliyetlerini
bu cercevede gerceklestirmek

Orgiit icerisinde bireysel ve takim halinde
arastirma ve calismalar yaparak karsilasilan
vakalar1 dogru analiz etmek

Pazarlama alani ile ilgili edindigi bilgi ve beceriler| X | X | X | X X
diizeyindeki diisiincelerini ve Onerilerini ilgililere
yazili ve sozlii olarak aktarmak

Ulusal ve uluslararasi boyutlarda farkl pazar X | X[ X| XX
lkosullarina ve alic1 tiirlerine uyum saglayacak
etkin ve yaratici pazarlama karmasi stratejileri
gelistirmek

IPazarlama alanina iliskin edindigi bilgileri X | X
kullanmak suretiyle verileri yorumlayabilmek,
analiz edebilmek, sorunlari tanimlayabilmek ve X
cOziim Onerileri getirebilme becerisine sahip olmak
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Sosyal haklarin evrenselligi, sosyal adalet, kalite X | X | X | XX 5
ve kiiltiirel degerler ile cevre koruma, is sagligi ve
10 giivenligi konularinda yeterli bilince sahip olmak
Pazarlama egitiminin kazandirdig1 bilgi ve X | X | X | X X 5
becerileri is yasamindaki uygulamalar
11 cercevesinde elestirel bir bakis agisiyla
degerlendirmek
Pazarlama cercevesinde gelisen giincel egilimleri X | X| X| XX 5}
12 takip etmek ve dogru yorumlamak
45

Toplam EtkKi
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Ilkeler ve prosediirler

URUN PAZARLAMA PLANI (KISISEL ODEV): Her 6grenci bir iiriin/hizmet gelistirecek ve bul
irlin/hizmet i¢in bir pazarlama plani hazirlayacaktir. Pazarlama plani, mevcut pazarlama durumunu
analiz edecek, bir SWOT analizi ve bir rakip analizi yapacaktir. Ardindan plan, hedef pazar kitlesini,
belirli segmentasyon degiskenlerini ve konumlandirma stratejilerini tartisacaktir. Plan, istenen
pazarlama hedeflerine ulagsmak i¢in tiim pazarlama karmasi 6gelerini de tanimlamalidir. Her 6grenci
donem sonunda pazarlama planini sinifta sunacaktir.

SINAVLAR: Ders programinda belirtildigi gibi programlanmus, biri ara sinav, digeri final olmak tizere
toplam 70 puanlik iki smav yapilacaktir. Sinav sorular1 ¢oktan se¢gmeli ve kisa kompozisyondan
olusacaktir. Yazili bir doktor mazereti sunmadigiiz siirece mazeret simnavi yapilmayacaktir. Sinav
tarihlerindeki herhangi bir degisiklik 6nceden sinifa duyurulacaktir.

DERS KATILIM VE DEVAM: Metin materyallerinin yani sira boliimlerin sonundaki sorulara ve
verilen aligtirmalara iligskin sinif tartigmalarina katilmaniz istenecektir. Kitapta isleyecegimiz materyal
miktar1 ve ardindan gercek hayat projelerine uygulayacagimiz i¢in, derse katilmaya hazir ve boliimii
okumus olarak gelmeniz son derece dnemlidir.

Derste degilseniz katihm miimkiin degildir, bu nedenle katihm zorunlu kabul edilir. Ayrica,
miimkiin oldugunca sinif ¢aligmasi i¢in sinifa zaman ayirmaya g¢alisacagim, bu yiizden orada olmaniz
Oonemlidir.

SINIF TARTISMALARI / ALISTIRMALAR: Doénem boyunca verecegim alistirmalar ve vaka
tartismalar1 var. Derse bu alistirmalar1 tamamlamis olarak gelmeniz beklenmektedir. Periyodik olarak]
not vermek icin bu alistirmalart toplanacaktir. Toplama sirasinda tamamlanmamissa veya sinifta
degilseniz telafi yoktur.

AKADEMIK VE MESLEKi DURUSTLUK: OSTIM Teknik Universitesin'de bir dgrenci olarak
Onur Yasasina uymayi kabul ettiginizi bildirmek i¢in son bir not. Kopya ¢ekme, intihal, gizliligin ihlali
vb. durumlarin sonuglari, duruma bagli olarak ilgili 6devde basarisiz olmaktan dersten basarisiz
olmaya kadar degisir.
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