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OSTIiM TEKNIiK UNIiVERSITESI
IKTISADI VE IDARI BILIMLER FAKULTESI
PAZARLAMA BOLUMU
DERS IZLENCESI

MAR 306 Uluslararasi Pazarlama

Ders Adi E:;su Donem | Teori Uygulama Lab Kredi |AKTS
lusl
A UIATAS | \AR 306| 6 3 0 0 4 | s
Ogretim Dili Ingilizce
Ders Durumu Zorunlu
Ders Seviyesi Lisans

Dersin Ogrenme ve Ogretme Teknikleri Anlatim, Soru-Cevap, Problem (:6zme

Dersin Amaci

Bu dersin sonunda 6grenciler, uluslararasi trlin pazarlarini hem tiketim mallari hem de
endUstriyel pazarlardaki Italyan ve Avrupa sirketlerinin bakis acisiyla analiz edebilirler.
Ogdrenciler, uluslararasi dlzeyde duragan durum piyasalarina giris stratejilerini ve
yonetimini tanimlayabilirler. Hem kuiglik ve orta dlcekli firmalarin hem de blyuk firmalarin
bakis acisi tartisiimaktadir.

Ogrenim Kazamimlari

Bu derste basarili olan 6grenciler;

(1 Uluslararasi pazarlarin faydalarini anlayacak

(1 Kiltiiriin temellerini 6grenecek

(1 Pazarlama Arastirmasi Yoluyla Kiiresel Vizyon Gelistirmeyi 6grenecek
[1 Kiiresel pazarlama yonetimini anlayacak

[J Kiiresel pazarlama stratejilerini uygulamada ustalasacak

Ders Taslag ‘

Bu ders, uluslararas1 pazarlama programlarlnln gelisimini arastirma, reklam, dagitim ve iiretim
faahyetlerlnln yuriitilmesi yoluyla organizasyon amaglarinin ve yontemlerlnln belirlenmesinden|
incelemektedir. Ogrenciler, gevrenin kiiltiirel, ekonomik, politik, sosyal ve fiziksel boyutlartyla ilgili
olarak pazarlama islevlerindeki uluslararasi benzerlikleri ve farkhiliklart inceler. Ogrencﬂer ayrica
pazarlama sistemlerindeki degisiklikleri ve farkl iilkelerdeki kosullar1 doldurmak i¢in pazarlamaj
felsefelerinin ve uygulamalarinin benimsenmesini de goz 6niinde bulundururlar.
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Haftalik Konular ve Ilgili Hazirhk Cahsmalar:

Hafta [Konular

Hazirhk Cahsmalar:

Uluslararasi1 Pazarlamanin Kapsami ve Zorlugu
(Cateora, Gilly & Graham, Bolim 1)

\Uluslararas1 Pazarlama Tanimli
\Uluslararas1 Pazarlama Gorevi
\Uluslararas1 Pazarlama Katiliminin
/Asamalari

1 Uluslararasi Ticaretin
Dinamik Ortami1 (Cateora,
Gilly & Graham, B6lim 2)

Sorunu Tanimlamanin Onemi Kiiresel
Bakis Agisi: Ticaret Engelleri—Bir

Tarih ve Cografya: Kiiltliriin Temelleri
(Cateora, Gilly & Graham, Boliim 3)

Kiiresel Ticarette Tarihsel Perspektif
Cografya ve Kiiresel Piyasalar

Kiiresel Pazarlar1 Degerlendirmede Kiiltiirel
Dinamikler (Cateora, Gilly & Graham, Béliim
4)

Kiiltiirin Tanimlar1 ve Kokenleri
Kiiltiir Unsurlari

2-3 | Kiiltiir, Yonetim Tarz1 ve Is Sistemleri
(Cateora, Gilly & Graham, Boliim 5)

Diinya Capinda Yonetim Tarzlart
Is ahlaki

Politik ve Yasal Ortam (Cateora,
4.5 [Gilly & Graham, Béliim 6-7)

Devlet Politikalarinin Istikrar111.1g1
Hukuk Sistemleri I¢in Kiiresel Is
Temellerinin Politik Riskleri

Pazarlama Arastirmas1 Yoluyla Kiiresel Bir
Vizyon Gelistirmek
(Cateora, Gilly & Graham, Boliim 8)

Aragtirma Siirect
Problemin Tanimlanmasi ve Arastirma
/Amaglarinin Belirlenmesi

Ekonomik Kalkinma ve Amerika Avrupa,
Afrika ve Orta Dogu

Asya Pasifik Bolgesi

7 (Cateora, Gilly & Graham, B6liim 9-11)

Pazarlama ve Ekonomik Kalkinma
Kiiresel Pazarlar ve Cok Uluslu
Pazar Gruplari

Asya Pasifik Bolgesinde Dinamik
Blyume

8 ARA SINAV

Kiiresel Pazarlama Y Onetimi: Planlama ve
Organizasyon
(Cateora, Gilly & Graham, Bo6lim 12)

Kiiresel Pazarlama Y 6netimi
Kiiresel Pazarlar I¢in
Planlama

Alternatif Pazara Giris
Stratejileri

Kiiresel Rekabet i¢in

Organizasyon

\Uluslararast Pazarlamacinin Temel Alani
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Isletmeler igin Uriin ve Hizmetler
(Cateora, Gilly & Graham, Boliim 13-14)

Uyarlama i¢in Uriin Bilesenlerini
Analiz Etme

Uluslararasi1 Pazarlarda Markalar
Global Isletmeler Arasi Pazarlarda
Talep

Uluslararas1 Pazarlama Kanallar1
(Cateora, Gilly & Graham, Boliim 15)

Dagitim Kanal1 Yapilari
Kanal yonetimi

10
Biitiinlesik Pazarlama Iletisimi ve Uluslararas1 |Uluslararasi Pazarlarda Satis
Reklamcﬂlk Promosyonlari .
(Cateora, Gilly & Graham, Bolim 16) Uluslararas1 Halkla Tliskiler
11 Uluslararas1 Reklamcilik
Reklam Stratejisi ve Hedefleri
Kisisel Sat1§ ve Satis YOnetimi Satis Gliciiniin Tasarlanmasi
12 |(Cateora, Gilly & Graham, B6lim 17) Pazarlama ve Satis Personeli alimi
Uluslararasi Piyasalar I¢in Fiyatlandirma Fiyatlandirma politikas1
(Cateora, Gilly & Graham, Boliim 18) Uluslararas1 Fiyatlandirma Yaklagimlari
Uluslararasi Piyasalarda Kiralama
13-14 Odeme Almak: Yabanci Ticari Odemeler
. Kiiltiiriin Miizakere Davranisi
15 U{uslararE}S% Muster.%ler, Ortaklar ve Ulzerindeki Yaygn Etkisi
Diizenleyicilerle Miizakere Etme Y énetici .. o
. - oneticiler ve Miizakereciler I¢in
(Cateora, Gilly & Graham, Boliim Cikarimlar
19)
16 FINAL SINAVI

Ders Kitabi/Kitaplari/Kaynaklar/Malzemeler:

Ders Kitabi: Cateora, Philip R., Mary C Gilly & John L. Graham, R. Bruce Money (15th edition)
International Marketing, New York: McGraw Hill.

Ek Kaynaklar: 22- Czinkota, M. R., & Ronkainen, I. A. (2007). Internationalmarketing.
Cengage Learning.

ISBN 0-324-31702-6
3- Mathur, U. C. (2008). International marketing management: Text and cases. SAGE Publishing

India.

Diger Malzemeler:-




OSTIM

‘ TECHNICAL
N\ UNIVERSITY
K A R
Degerlendirme
Calismalar Numara Katki pay1 (%)
Katihm
Laboratuvar
Sinif ve uygulama performans notu 1 10
Saha Calismasi
Derse Ozgu Staj (varsa)
Kisa Sinavlar / Stldyo / Kritik
Odev 2 10
Sunum 2 10
Projeler
Rapor
Seminer
Ara Sinav/Ara Sinav Jlrisi 1 20
Genel Sinav / Final Jurisi 1 50
Toplam 100
Yanyil Calismalarinin Basari Notuna Katkisi 50
Donem Sonu Basari Notu Katkisi 50
Toplam 100
Dersin Ogrenme Kazamimlarina Katki Diizeyi
v . Katki Seviyesi
Nu Ogrenme 112131415
Kazanimlar
OK | To understand the benefits of international markets X
1
OK | To learn the the foundations of culture X
2
OK | To learn developing a Global Vision through Marketing Research X
3
OK | To understand global marketing management X
4
OK | To master implementing global marketing strategies X
5
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AKTS / Toplam Is Yiikii Tablosu

Cahsmalar Numara (SSI;':;) TI‘;I;}EE:]
Ders saatleri (Sinav haftasi dahil): 16 x toplam ders saati)
16 3 48

Laboratuvar

Uygulama

Derse Ozgu Staj (varsa)

Saha Calismasi

Ders Digi Calisma Zamani 16 3 48

Sunum / Seminer Hazirligi 2 5 10

Projeler

Raporlar

Odev 2 8 16

Kisa Sinavlar / Studyo Incelemesi

Ara Sinavlara Hazirlik Sdresi / Ara Sinav Jurisi 1 20 20

Final Sinavi / Genel Juri Hazirlik Donemi 1 20 20
Toplam Is Yikii (162725 = 6,48) 162




Arasindaki iliski Program Yeterlilikleri
(Pazarlama Boliimii)

Ders Ogrenme Kazamimlan ile Dersin Ogrenme Ciktilari

Nu

Program Yeterlikleri

Ogrenme
Kazanmimlanr

Toplam
Etki
(1-5)

OK1 02K OK3

OK4

OK5

Bir igletme yapisina iligkin bigimsel ve bigcimsel
olmayan siire¢leri anlamak

X X

Bir isletmeyi biitiin fonksiyonel birimler temelinde
degerlendirmek

Sorun ¢dzme siirecine yonelik alinan kararlarda analitik
diistincesini etkin bi¢imde kullanmak

Kendini gelistirme ve 6grenme vizyonuna sahip olmak

Etik konusunda donanimli olarak tiim faaliyetlerini bu
cercevede gergeklestirmek

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

Pazarlama alani ile ilgili edindigi bilgi ve beceriler
diizeyindeki diisiincelerini ve onerilerini ilgililere yazili
ve sozlii olarak aktarmak

Ulusal ve uluslararas1 boyutlarda farkli pazar kosullarina
ve alici tlirlerine uyum saglayacak etkin ve yaratici
pazarlama karmasi stratejileri gelistirmek

Pazarlama alanina iligkin edindigi bilgileri kullanmak
suretiyle verileri yorumlayabilmek, analiz edebilmek,
sorunlar1 tanimlayabilmek ve ¢6ziim Onerileri
getirebilme becerisine sahip olmak

10

Sosyal haklarin evrenselligi, sosyal adalet, kalite ve
kiiltiirel degerler ile ¢cevre koruma, is saglig1 ve
giivenligi konularinda yeterli bilince sahip olmak

11

Pazarlama egitiminin kazandirdig: bilgi ve becerileri is
yasamindaki uygulamalar ¢er¢evesinde elestirel bir
bakis agisiyla degerlendirmek

12

Pazarlama gercevesinde gelisen giincel egilimleri takip
etmek ve dogru yorumlamak

Toplam EtKi

37




Ilkeler ve prosediirler

Sinavlar: Sinav, 6grenmenin iki boyutunu degerlendirmeyi amagclar: kavram ve teori bilgisi ve bu
bilgiyi gercek bir baglama uygulama ve dinleyicilere etkili bir sekilde sunma becerisi.

Ik yénii dogrulamak igin, 6§retmen tarafindan sunulan slaytlarda agik uglu sorular ve goktan segmeli
metin sorulari igeren yazil bir sinav vardir. Ikinci yoni dogrulamak igin sinav, kurs sirasinda bir grup,
galismasinin hazirlanmasini ve sunulmasini igerir.

Genel derecelendirme, iki denetimin sonuglarinin aritmetik ortalamasidir.

Odevler : Odevler makale formatinda hazirlanmalidir. Bu formatta béliimler su sekilde
olacaktir: 1- Ozet 2- Giris 3- Arastirma Arka Plani ve Literatiir taramasi 4- Tartismalar ve
Cikarimlar 5- Sonug. Odev hazirlarken Bilimsel Arastirma Etik Kurallari gok énemlidir. Her
dgrenci alinti ve kaynak gosterme konusunda dikkatli olmalidir. Odevlerinizde "kes-kopyala-
yapistir" davranigini  uygulama izniniz yoktur. Okumak Konuyla ilgili literatlri kendi
climlelerinizle tanimlayin ve kendi ciimlelerinizi yazdiktan sonra alinti yapin. Intihalin gercekten
affedilemez bir bilimsel sug oldugunu biliyorsunuz.

Kacirilan Sinavlar: Herhangi bir sinavda kagirilan 6grencinin ikinci bir mazeret sinavina hak
kazanabilmesi icin tutanak getirmesi gerekir. Baska mazeret kabul edilmeyecektir.

Projeler: Proje calismalari grup calismalan ile yapilmaldir. Takimlar/gruplar tg¢ veya dort kisiden
olusabilir. Grup lideri her Uye icin calismalari tanimlamalidir. Gruplar projelerini ders saatleri disinda
calisacaklardir. Proje ekibi disinda baskalarinin destedi ile gergeklestirilecek projelere izin
verilmeyecektir.

Devam: Her 6grenci aktif donem boyunca dersin %?70'ine devam etmelidir. Belirlenen siireden fazla
devam etmeyen 0grenci yetersiz kalacak ve dersten/siniftan gegme notu alamayacaktir.

Itirazlar: Ders baglamadan énce her ddrenci vakayi/kagidi okumak zorundadir. Sinifta, 6grencilerin
analizlerini sunacaklari ve yapilandiriimis tartigmalara girecekleri vakalarin tartigiimasi yer alacaktir.
Amag, 6grencilerin aldiklari ilke ve dgretileri uygulamalarinin yani sira kurs sirasinda gelistirdikleri
analitik becerilerini test etmeleridir.
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