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MAR 302 Perakende isletmeciligi

Ders Ad1 Ders Kodu Donem |Teorik | Uygulama |Laboratuvar Kredi | AKTS
[Perakende MAR 302 6 3 0 0 3 6
Isletmeciligi

Egitim Dili Ingilizce

Ders Tiiri Zorunlu

Ders Seviyesi Lisans

Dersin Ogrenme ve Ogretme Teknikleri Anlatim Soru-Cevap, Problem Coziimii

Dersin Amaci

Stratejik diizeyde cagdas perakende yoOnetimi konulari hakkinda bilgi gelistirmek. Perakendeciligin
calisma seklini, 6zellikle de temel faaliyetleri ve iligkileri tanimlamak ve analiz etmek. Akademik bir bakis
acist saglamak. Perakendecilik teorisi ve arastirmasinin uygulanmasi yoluyla yukaridakilere dayanak
olusturmak.

Ogrenim Ciktilar

Kursu bagariyla tamamlayan 6grenciler sunlar1 yapabilmelidir:

- Perakendecilerin siirdiiriilebilir bir rekabet avantaji olusturmak icin perakende karmasini nasil
gelistirdiklerini anladiklarini gostermek.

- Perakendecilerin marka imaj1 ve miisteri sadakati olusturmak i¢in pazarlama iletisimini nasil
kullandiklarini agiklamak.

- Perakendecilik uygulamalarinin 6zelliklerini 6grenmek, perakendecilik yonetimindeki temel sorun
alanlarin1 anlamak ve perakende sektoriinii bir sistem perspektifinden analiz etmek.

- Etkili tedarik zinciri yonetiminin perakende is performansi lizerindeki etkisini anlamak ve bunu miisteri
tercihleri ve finansal hedeflerle iliskilendirmek.

- Is performansini etkilemek igin teoriden ve IE disiplininde nceden 8grenilmis araglardan (yani envanter
planlama ve kontrol, lojistik, istatistiksel analiz, optimizasyon vb.

- Perakendede operasyonel ve taktiksel kararlar1 bilgilendirmek igin verilerden yararlanabilmek ve
stratejik kararlar1 taktiksel ve operasyonel sonuglarla/zorluklarla iligkilendirebilmek.

-(1) perakendecilik ve perakende tedarik zincirleri, (ii) perakendecilere hizmet saglayan danigmanlik ve
bilgi teknolojileri gibi isletmeler ve (iii) perakendeciler araciligiyla son tiiketiciye ulagan marka iireticileri
alanlarinda kariyer yapmak icin gerekli altyapiy1 gelistirmek
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Ogrenciler, kiigiik ve biiyiik perakende kuruluslarinin nasil yapilandirildigini 6grenecek, temel
perakende operasyonlarini anlayacak, ¢esitli perakendeci tiirleri hakkinda bilgi edinecek, ¢ok kanalli
perakendecilik ve tiiketici satin alma davranis1 hakkinda bilgi edineceklerdir. Ogrenciler ayrica
perakende pazarlama stratejilerini, magaza yerlerinin se¢imini ve perakendecilikte insan kaynaklari
sorunlarini inceleyeceklerdir.

Ogrenciler perakende bilgi sistemleri, tedarik zinciri yonetimi, miisteri iliskileri yonetimi (CRM)
sistemleri, magazacilik, satin alma, perakende fiyatlandirma, perakende iletisim karmasi, magaza
yonetimi, magaza diizeni ve tasarimi, gorsel magazacilik ve miisteri hizmetleri tekniklerini
inceleyeceklerdir.

Haftalik Konular ve ilgili Hazirhk Cahsmalari

Hafta

Konu

Hazirhk Calismalari

Perakendecilige Girisg

Kapsam
Bir Perakende Stratejisinin Uygulanmasi

Perakendecilikte Iliski Kurma ve Siirdiirme

Deger ve Deger Zinciri Perakendeci
[liskilerinin Kurulmasi .
Perakendecilikte Etik Performans ve Iligkiler

Perakendecilikte Stratejik Planlama

Durum
Analiz
Hedefler
Genel olarak
Strateji

Durum Analizi

Miilkiyete Gore Perakende Kuruluslari
Sahiplige gore karakterize edilen perakende
kuruluslari

Magaza Bazli Strateji Karmasina Gore
Perakende Kuruluslar

Perakende Strateji Karmasinin Planlanmasinda
Dikkat Edilmesi Gereken Hususlar Perakende
Kurumlar1 Nasil Gelisiyor?

Perakende Kurumlar1 Evrim Gegiriyor
Magaza Bazli Strateji Karmasina Gore
Kategorize Edilen Perakende Kuruluslari

Web, Magaza Tabanli Olmayan ve Diger
Geleneksel Olmayan Perakendecilik Bigimleri

Dogrudan Pazarlama

Dogrudan Satis

Otomatlar

Elektronik Perakendecilik: World Wide
Web'in Ortaya Cikist

Diger Geleneksel Olmayan Perakendecilik
Bicimleri

Tuketicileri Tanimlama ve Anlama

Ttiketici Demografisi ve Yasam Tarzlar
Tiiketici Ihtiyac ve Istekleri Aligveris Tutum
ve Davraniglar1 Perakendeci Faaliyetleri
Tiiketicileri Etkileyen Cevresel Faktorler

ARA SINAV

Perakendecilikte Bilgi Toplama ve Isleme

Perakende Dagitim Kanalindaki Bilgi
Akislar1 Perakende Bilgi Sistemi

Pazarlama Aragtirma Siireci
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Ticaret -Alan Analizi

Bir Perakendeci i¢in Konumun Onemi Ticaret
-Alan Analizi )
Ticaret Alanlarinin Ozellikleri

11

Saha Secimleri

Lokasyon Tiirleri
Genel Yer Se¢imi Konum ve Saha
Degerlendirmesi

12

Perakende Organizasyonu ve insan Kaynaklari
Y 6netimi

Bir Perakende Organizasyonu Kurmak
Perakendecilikte Orgiitsel Modeller
Perakendecilikte Insan Kaynaklar1 Yonetimi

13

Operasyon Yonetimi Finansal Boyutlar

Kar Planlamas1 Varlik Yonetimi
Biitceleme Kaynak Tahsisi

14

Mal Yonetimi ve Fiyatlandirma

Uriin Planlarinin Gelistirilmesi
Urtin Planlariin Uygulanmasi
Finansal Uriin YO6netimi

Perakendecilikte Fiyatlandirma

15

Miisteri ile Iletisim

Perakende Imaj1 Tanitim Stratejisinin
Olusturulmasi ve Siirdiiriilmesi
Hepsini Bir Araya Getirmek

16

FiINAL SINAVI
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Ders Kitap(lar)i/Kaynaklar/Materyaller:

Ders Kitabi1: Berman, B., Evans, J. R., & Chatterjee, P. (2018). Retail management: a strategic

approach. PearsonEducation Limited.

Ek Kaynaklar:

Diger Materyaller:
Degerlendirme Sistemi
Cahismalar Say1 Katki Pay1 (%)

Devam 16 10
Laboratuvar

Derse katilim ve performans

Saha/Vaka Caligsmasi

Kursa Ozel Staj (varsa)

Kiigtik sinavlar

Odev 2 10
Sunum 2 10
Projeler

Rapor

Seminer

Ara Smavlar/Ara Juri 25
Genel Smav / Final Juri 45
Toplam 100
Yaryil i¢i Calismalarinin Basar1 Notu Katkis 40
Yariyll Sonu Calismalarimin Basar1 Notuna Katkisi 60
Toplam 100




OSTIM

. TECHNICAL
N\ UNIVERSITY
K R
AKTS /Iy Yiikii Tablosu
Faaliyetler Sayi (Ssl;g% irsogll?l?;
Ders saatleri (Sinav haftasi dahil): 16 x toplam ders saati) 16 3 48
Laboratuvar
Uygulama
Kursa Ozel Staj (varsa)
Saha Calismasi
Ders Dis1 Calisma Siiresi 16 2 32
Sunum / Seminer Hazirlama 2 10 20
Proje
Rapor
Odev 2 15 30
Sinavlar / Stiidyo Incelemesi
Ara Sinavlara Hazirlik Siiresi / Ara Sinav Jiirisi 2 20 20
Final Sinavina Hazirlik Siiresi / Genel Jiiri 2 30 30
Toplam Is Yiikii (180/25 =7,2) 180
Dersin Ogrenme Kazamimlan Katki Diizeyi
w _ Katki Diizeyi
Nu Ogrenme Kazanimlar: 1121314

OK1

Perakendecilerin siirdiiriilebilir bir rekabet avantaji olusturmak i¢in|
perakende karmasini nasil gelistirdiklerini anladiklarin1 gostermek.

OK2

Perakendecilerin marka imaji ve miisteri sadakati olusturmak icin|
pazarlama iletisimini nasil kullandiklarini agiklamak.

OK3

Perakendecilik uygulamalarinin 6zelliklerini 6grenmek, perakendecilik]
yonetimindeki temel sorun alanlarinm anlamak ve perakende sektoriinii bir
sistem perspektifinden analiz etmek.

OK4

Etkili tedarik zinciri yonetiminin perakende is performansi tizerindeki
etkisini anlamak ve bunu miisteri tercihleri ve finansal hedeflerle
iliskilendirmek.

OK5

[s performansini etkilemek igin teoriden ve IE disiplininde Onceden|
Ogrenilmis araglardan (yani envanter planlama ve kontrol, lojistik,
istatistiksel analiz, optimizasyon vb.

OK6

Perakendede operasyonel ve taktiksel kararlar1 bilgilendirmek igin
verilerden yararlanabilmek ve stratejik kararlar1 taktiksel ve operasyonel
sonuglarla/zorluklarla iliskilendirebilmek.

OK7

(1) perakendecilik ve perakende tedarik zincirlert, (i) perakendecilere
hizmet saglayan danigmanlik ve bilgi teknolojileri gibi igletmeler ve (iii)
perakendeciler araciligiyla son tiiketiciye ulagan marka treticileri

alanlarinda kariyer yapmak icin gerekli altyapiy1 gelistirmek
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Ders Ogrenme Kazanimlari ile Program Yeterlilikleri Arasindaki iliski

Nu

Ogrenme Kazanimlar Toplam

OK1 |0K2 | OK3 | OK4 | OK5 | OK6 OK7 Flﬂg)

Program Yeterlikleri

Bir isletme yapisina iligkin bigimsel
ve bigimsel olmayan siiregleri
anlamak X X X X X 4

Bir isletmeyi biitiin fonksiyonel
birimler temelinde degerlendirmek

Sorun ¢ozme siirecine yonelik alinan
kararlarda analitik diisiincesini etkin
bi¢imde kullanmak X X X X 3

Kendini gelistirme ve 6grenme
\Vizyonuna sahip olmak X X X X X 4

Etik konusunda donanimli olarak tiim
faaliyetlerini bu ¢ercevede
gerceklestirmek X X X 2

Orgiit icerisinde bireysel ve takim
halinde arastirma ve ¢alismalar

yaparak karsilasilan vakalar1 dogru X
analiz etmek X X 3

Pazarlama alan ile ilgili edindigi
bilgi ve beceriler diizeyindeki

diistincelerini ve Onerilerini ilgililere X X X X X X 4
yazil1 ve sozlii olarak aktarmak

Ulusal ve uluslararas1 boyutlarda
farkli pazar kosullarina ve alici
tiirlerine uyum saglayacak etkin ve
yaratici pazarlama karmasi stratejileri| X X X X X 3
gelistirmek

Pazarlama alanina iligkin edindigi
bilgileri kullanmak suretiyle verileri
yorumlayabilmek, analiz edebilmek,
sorunlar1 tanimlayabilmek ve ¢6ziim
oOnerileri getirebilme becerisine sahip
olmak
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Sosyal haklarin evrenselligi, sosyal
adalet, kalite ve kiiltiirel degerler ile
cevre koruma, is saglig1 ve giivenligi
konularinda yeterli bilince sahip
olmak

11

Pazarlama egitiminin kazandirdig1
bilgi ve becerileri is yasamindaki
uygulamalar ¢ergcevesinde elestirel bir
bakis agisiyla degerlendirmek

12

Pazarlama c¢ercevesinde gelisen
giincel egilimleri takip etmek ve
dogru yorumlamak

Toplam Etki

40
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Mlkeler ve prosediirler

Web page: https://www.ostimteknik.edu.tr/marketing-1242

Simavlar: Smav, 6grenmenin iki boyutunu degerlendirmeyi amaglamaktadir: kavram ve teori bilgisi ve
bu bilgiyi gercek bir baglama uygulama ve dinleyicilere etkili bir sekilde sunma becerisi. ik boyutu
dogrulamak i¢in, 6gretmen tarafindan sunulan slaytlar {izerinde agik uglu sorular ve ¢oktan segmeli metin
sorular1 igeren yazili bir sinav vardir. Ikinci yonii dogrulamak icin smav, ders sirasinda bir grup
calismasinin hazirlanmasini ve sunulmasini igerir.

Genel degerlendirme, iki denetimin sonuglarinin aritmetik ortalamasidir.

Odevler: Odevler makale formatinda hazirlanmalidir. Bu formatta bolimler su sekilde olacaktir: 1-
Ozet 2- Giris 3- Arastirma Gegmisi ve Literatiir Taramas1 4- Tartisma ve Cikarimlar 5- Sonug. Odevler
hazirlanirken Bilimsel Aragtirma Etik Kurallar1 ¢ok Onemlidir. Her Ogrenci atif ve referanslar
konusunda dikkatli olmalidir. Odevlerinizde "kes-kopyala-yapistir" davranisini uygulamaya izin yok.
Literatiirii okuyun

Kendi ciimlelerinizle tanimlamak yerine konuyla ilgili olan ve kendi climlelerinizi yazdiktan sonra atifta
bulunun. Intihalin gercekten affedilemez bir bilimsel suc oldugunu biliyorsunuz.

Kacirilan Smavlar: Herhangi bir 6grencinin herhangi bir sinavi kagirmasi durumunda, 6grencinin telafi
siavi igin ikinci bir sansa sahip olabilmesi i¢in resmi rapor getirmesi gerekir. Bagka higbir mazeret kabul
edilmeyecektir.

Projeler: Uygulanamaz

Devam: Proje ¢alismalar1 grup ¢alismalari ile gergeklestirilmelidir. Ekipler/gruplar {i¢ veya dort kisiden
olusabilir. Grup lideri her bir iiye i¢in ¢aligsmalar1 tanimlamalidir. Gruplar projelerini ders saatleri disinda
calisacaklardir. Herhangi bir projenin ders disinda ¢alisilmasina izin verilmeyecektir. proje ekibi disindal
baskalarinin destegiyle basarilmistir.

Devamhilik: Her 6grenci aktif donem boyunca derslerin %70'ine katilmalidir. Herhangi bir 6grenci
belirlenen orandan daha fazla devam etmezse yetersiz sayilacak ve dersten/siniftan gegme notu
alamayacaktir.

Itirazlar: Her &grenci dersten dnce vakayi/makaleyi okumak zorundadir. Smifta, dgrencilerin
analizlerini sunacaklar1 ve yapilandirilmis tartismalara katilacaklar1 vakalarin tartismasi yapilacaktir.
Amag, dgrencilerin derslerde 6grendikleri ilke ve dgretileri uygulamalaridir. Ayrica kurs sirasinda
gelistirdikleri analitik becerilerini de test edebileceklerdir.
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