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OSTIM TEKNIiK UNIiVERSITESI
IKTiSADI VE iDARI BILIMLER FAKULTESI
PAZARLAMA BOLUMU
DERS iZLENCE FORMU

MAR 305 Stratejik Pazarlama Yonetimi

Ders Ad1 Ders Kodu Donem |Teorik | Uygulama |Laboratuvar Kredi | AKTS
Stratejik Pazarlama

Yonetimi MAR 305 5 3 0 0 4 4
Egitim Dili Ingilizce
Ders Tiiri Zorunlu
Ders Seviyesi Lisans
Dersin Ogrenme ve Ogretme Teknikleri Anlatim Soru-Cevap

Dersin Amaci

Bu ders kapsaminda pazarlama disiplini, stratejisi ve taktikleri ile pazarlama planlamasimin nasil
yiritiilecegi; pazar stratejileri kapsaminda miisteri, hedef kitle ve segmentasyon konulari ile miisteri
odakli degerin nasil yaratilacagi, pazarlama taktikleri ve bu taktiklerin strateji uygulamalar1 boyutunda
nasil yiirtitiilecegi ve son olarak biiylimeyi saglamak i¢in pazar konumunun nasil uygulanacagi, {iriin ve
irtin kanallariin stratejik olarak nasil kullanilacagi &gretilecektir. Stratejik pazarlama yonetiminde
kullanilacak pazar analizi, segmental etkinlik ve oran analizi, pazar ¢evresi analizi, miisteri analizi ve
rekabet analizinin nasil yapilacag: 6gretilecektir.

Ogrenim Ciktilar

Bu derste basarili olan 6grenciler agagidaki becerileri kazanacaklardir;

- Mevcut analitik model ve tekniklerin nasil kullanilabilecegini gostermek {istiin pazarlama performansi
iiretmek icin pazarlama planlamasi ve kontroliine uygulanir

- Pazarlama etkinligi incelemesi, SWOT ve TOWS analizi ve pazarlama denetiminin pazarlama planlama
stirecine nasil katkida bulundugu.

- Satin alma siireglerinin anlagilmasinin pazarlamanin gelistirilmesinde nasil kullanilabilecegi strateji;
- Rekabet avantajinin kaynaklar1 ve rekabet avantajindan nasil yararlanilabilecegi

- Pazarlama planlarinin kisa ve uzun vadeli degerlendirilmesinde finansal modellerin uygulanmasi

- Uygulamada risk ve belirsizlige izin verme sorunlarini tanima ve ele alma degerlendirmeler

- Pazarlama planlamasi ile ilgili orgiitsel tasarim konularini tanimlayabilecektir, uygulama ve kontrol
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Ders Taslag1

Ders, pazarlama ve stratejik kararlarin dogasi ve stratejinin dogasi ile baglar ve SWOT analizinin rolii
ile devam eder. Daha sonra pazarlama g¢evresinin dogasi ve rakip analizi ve stratejinin gelistirilmesi.
Bunu planlamanin amaci, pazar konumunun dogasi ve strateji tizerindeki etkisi takip etmektedir. Risk
ve belirsizlige izin vermenin tanitilmasindan sonra, pazarlama alt sistemindeki sorunlar ve pazarlama
yonelimi, kontrol yaklasimlari ve stratejiler ile devam eder.

Haftahik Konular ve ilgili Hazirhk Cahismalar:

Hafta

Konu

Hazirhk Calismalari

Giris
Pazarlama denetimi ve
kabiliyet analizi (Bolim 1,2)

[J Pazarlamanin dogas1

[J Yonetim siiregleri

(1 Stratejik kararlar ve stratejinin dogasi

[] Pazarlama/strateji arayiizii

[J Pazarlama etkinliginin gozden geg¢irilmesi
[1 SWOT analizinin roli

[J Rekabet avantaj1 ve deger zinciri

] Etkin denetimlerin ger¢eklestirilmesi

Segment, verimlilik ve oran analizi
(Bolim 3)

[1 Maliyet kategorilerinin netlestirilmesi

[] Pazarlama maliyet analizi: amagclar ve yontemler
[] Segmental analizin bir 6rnegi

(] Miisteri karlilik analizi

[1 Pazarlama deneyleri

[J Uretkenligin dogasi

[J Oranlarin kullanimi

[J Oranlarin ve egilimlerin analizi

(1 Oranlar ve firmalar arasi karsilagtirma

[ Stratejik bir yaklagim

34

Pazar ve cevre analizi (B6lim 4)

[1 Girisg: degisen is ortami (veya yeni pazarlama
gercekligi)

[J Cevre analizi

[J Pazarlama ortaminin dogasi

[J Cevresel analizin evrimi

(1 Siyasi, ekonomik, sosyal ve teknolojik ortamlar

[1 Cevresel analiz ve taramaya yonelik yaklagimlar

[J Algisal siireg

- Duyusal sistemler Duyusal esikler Algisal Se¢im
Yorumlama: Nesnelerin ne anlama geldigine karar vermek

Miisteri analizi yaklasimlar1 Rakip
analizi yaklagimlari (B6lim 5,6)

[J Alict davraniglariyla uzlasmak

[J Ttketici davranigini etkileyen faktorler

[J Satin alma karar stireci

[] Yeni tiiketicinin yiikselisi ve pazarlama planlamasina
etkileri

[J Orgiitsel sati alma davranis

[ Iliskisel pazarlamanin biiylimesi

1 Kime kars1 yaristyoruz

[] Tanimlama ve degerlendirme

2
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rakiplerin gii¢lii ve zayif yonleri

[] Rekabet iligkilerinin degerlendirilmesi ve kuruluslarin
nasil rekabet ettiginin analiz edilmesi

[] Rakip analizi ve strateji geligtirme

[] Rekabetg¢i istihbarat sistemi

Gorevler ve hedefler (Bolim 7)

[J Planlamanin amact

[J Kurumsal misyonun olusturulmasi

(1 Hedefler ve strateji iizerindeki etkiler

[J Amaglarin olusturulmasi ve hedeflerin belirlenmesi i¢in
kilavuz ilkeler

[ Stratejilerin gelistirilmesi

ARA SINAV

Pazar boliimlendirme, hedefleme ve
konumlandirma (Boliim 8)

[1 Segmentasyonun dogas1 ve amaci

(] Pazarlar1 boliimlendirmeye yonelik yaklagimlar

[J Segmentasyonun uygulanabilirligini etkileyen faktorler
[ Segmentasyon yaklasimlari

) Endiistriyel pazarlar1 segmentlere ayirma yaklasimlari
[] Pazar hedefleme

[J Pazar kapsaminin genisligine karar verme

[J Uriin konumlandirma

10

Strateji formiilasyonu - 1: {iriin
portfoyliniin analiz edilmesi

Strateji formiilasyonu - 2: jenerik
stratejiler ve rekabet avantajinin
onemi (Boliim 9,10)

[ Stratejik perspektiflerin gelistirilmesi

[J Portfoy analizi modelleri

[ Pazar ¢ekiciligi ve ig pozisyonu degerlendirmesi

] Portfdy analizine yonelik elestiriler

[ Strateji tiirleri

[1 Porter'in {i¢ jenerik rekabet

stratejileri

[J Rekabet avantaj1 ve stratejik pazarlama planlamasindaki
onemli rolii

11

Strateji formiilasyonu - 3: liderler,
takipciler, meydan okuyanlar ve

nisancilar i¢in stratejiler (Boliim 11)).

(] Pazar konumunun strateji tizerindeki etkisi

[J Pazar liderleri i¢in stratejiler

(1 Pazarlama stratejisi ve askeri analojiler: pazar liderleri
icin dersler

[] Pazara meydan okuyanlar i¢in stratejiler

[J Piyasa takipgileri icin stratejiler

[J Pazar nislerine yonehk stratejiler

[J Uriin evriminin ve iiriin yasam dongiisiiniin strateji
iizerindeki etkisi

12

Pazarlama karmasinin stratejik
yonetimi
(Boliim12)

(1 Uriin kararlar ve stratejisi

[J Uriin nedir?

[J Uriin politikasinin boyutlart

(1 Marka stratejileri

(] Yeni tirtinlerin gelistirilmesi

[J Fiyatlandirma politikalar1 ve stratejileri
[ Fiyat belirleme yaklasimlar1

[J Fiyatlandirma hedeflerine karar verme
[ Fiyatlandirma yontemleri

[J Tanitim ve pazarlama iletisimi

(1 Dagitim stratejileri ve dagitim plan

[] Pazarlama karmas1 unsurlarinin biitiinlestirilmesi

13

Se¢im kriterleri Modelleme

yaklagimlari - 1 (Colander, Boliim
13,14)

(1 Finansal kriterlere kars1 finansal olmayan kriterler;
etkinlige kars1 verimlilik

[ Finansal kriterler

[J Finansal olmayan kriterler

3




OSTIM
,‘ TECHNICAL

\

UNIVERSITY

A N K A R A

[J Coklu kriterler
(1 Maliyet-hacim-kar analizi
[J Yatinim degerlendirmesi

14 Modelleme yaklagimlar: - 2
Ustesinden gelinmesi gereken
sorunlar (Boliim 15,16)

[ Risk ve belirsizlige izin verme

[1 Matrix modelleri

[] Pazarlama performansi degerlendirme modeli
[] Modellemeye yonelik diger bazi yaklagimlar

(] Baskilar, Pazarlama alt sistemindeki sorunlar
(] Pazarlama geri bildirimi sorunlari

[ Bilgi yeterliligi

(] Maliyet sorunlar1

[ Pazarlama yonelimi, Planlama yonelimi

[J Organizasyonel sorunlar

15 |YOnetim kontrolii - 1 YOnetim
kontrolu - 2
(Bolim 17,18)

[ Kontrole giris

[J Kontrol tanimland1

[ Temel kontrol kavramlari

1 Sorumluluk muhasebesi

[J Kontrol yaklasimlari

[J Baz1 davranissal faktorler

[J Kontroller, Diizeltici eylemde bulunma
[J Yonetim raporlari

16 |FINAL SINAVI
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Ders Kitap(lar)i/Kaynaklar/Materyaller:

Ders Kitabi: Wilson, R. M. S., Gilligan, C., & Housden, M (2005) Strategic Marketing Management:
Planning, Implementation & Control, 3th Edition, Elsevier Butterworth-Heinemann.

Ek Kaynaklar: Kaotler, P., Keller, K. L., Manceau, D., & Dubois, B. (2016) MarketingManagement,
15th Edition, Pearson Education

Diger Materyaller:
Degerlendirme Sistemi
Cahismalar Say1 Katki Pay1 (%0)

Devam

Laboratuvar

Derse katilim ve performans 1 10
Saha/Vaka Caligsmasi

Kursa Ozel Staj (varsa)

Kiigtik sinavlar

Odev 1 10
Sunum 1 10
Projeler

Rapor

Seminer

Ara Smavlar/Ara Juri 1 20
Genel Siav / Final Juri 1 50
Toplam 100
Yariyil I¢i Calismalarinin Basar: Notu Katkisi 50
Yariyll Sonu Cahismalarinin Basar1 Notuna Katkisi 50
Toplam 100
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AKTS / Is Yiikii Tablosu
: Siire Toplam
Faaliyetler Say1 (Saat) Is gﬁkﬁ
Ders saatleri (Sinav haftasi dahil): 16 x toplam ders saati) 16 3 48
Laboratuvar
Uygulama 16 1 16
Kursa Ozel Staj (varsa)
Saha Caligsmasi
Ders Dis1 Calisma Siiresi 16 2 32
Sunum / Seminer Hazirlama 1 5 5
Proje
Rapor
Odev 1 5 5
Sinavlar / Stiidyo Incelemesi
Ara Sinavlara Hazirlik Siiresi / Ara Sinav Jiirisi 1 15 15
Final Sinavina Hazirlik Stiresi / Genel Jiiri 1 15 15
Toplam Is Yiikii (136/25 =5,44) 136
Dersin Ogrenme Kazamimlar: Katki Diizeyi
v Katki Diizeyi
Nu Ogrenme Kazanimlar: 112131475
.. Mevcut analitik modellerin nasil kullanildigin1 gbstermek ve (iistiin| X
OK1 pazarlama performansi elde etmek i¢in pazarlama planlamasi ve kontroliine
uygulanabilecek teknikler
. Pazarlama etkinligi incelemesi, SWOT ve TOWS analizi ve pazarlama X
OK2 (denetiminin pazarlama planlama siirecine nasil katkida bulundugunul
0grenmek.
OK3 Satin alma streglerinin Eazarlama stratejisinin  gelistirilmesinde nasil X
kullanilabilecegini anlama
OK4 Rekabet avantajinin  kaynaklarint  ve rekabet avantajindan nasil X
yararlanilabilecegini kavramak
OKs [Pazarlama planlamasi, uygulamasi ve kontroli ile ilgili Orgiitsel tasarim X
konularinin tanimlanmasi
Ders Ogrenme Ciktilar1 ve Program Yeterlilikleri Arasindaki Iliski
(Pazarlama Béliimii)
- . Ogrenme Kazanimlari i
Nu Program Yeterlilikleri OK1 (g)KZ OK3 |OK4| OK5 TOPEE)EM
Bir isletme yapisina iliskin bigimsel ve
1 |bigimsel olmayan siire¢leri anlamak X X X X 4
Bir isletmeyi biitiin fonksiyonel
2 |pirimler temelinde degerlendirmek X X X X 4
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Sorun ¢ozme siirecine yonelik alinan
kararlarda analitik diisiincesini etkin
bicimde kullanmak

Kendini gelistirme ve 6grenme
vizyonuna sahip olmak

Etik konusunda donanimli olarak tiim
faaliyetlerini bu ¢ergevede
gerceklestirmek

Orgiit igerisinde bireysel ve takim
halinde arastirma ve ¢aligsmalar 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 uluslararasi boyutlarda farkli
pazar kosullarina ve alic1 tiirlerine
uyum saglayacak etkin ve yaratici
pazarlama karmasi Stratejileri
gelistirmek

Pazarlama alanina iliskin edindigi
bilgileri kullanmak suretiyle verileri
yorumlayabilmek, analiz edebilmek,
sorunlar1 tanimlayabilmek ve ¢6zim
oOnerileri 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 ¢ercevesinde elestirel bir
bakis acisiyla degerlendirmek

12

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

Toplam Etki

38
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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 boliimler 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 su¢ 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: Proje ¢alismalari grup ¢alismalari ile gergeklestirilmelidir. Ekipler/gruplar {i¢ veya dort kisiden|
olusabilir. Grup lideri her bir iiye i¢in ¢aligsmalari1 tanimlamalidir. Gruplar projelerini ders saatleri digindal
calisacaklardir. Herhangi bir projenin proje ekibi diginda baskalarinin destegi ile gergeklestirilmesine izin
verilmeyecektir.

Devam: Proje caligmalar1 grup ¢alismalar ile gergeklestirilmelidir. Ekipler/gruplar {i¢ veya dort kisiden|
olusabilir. Grup lideri her bir {iye i¢in ¢alismalar1 tanimlamalidir. Gruplar projelerini ders saatleri disindal
calisacaklardir. Herhangi bir projenin ders disinda ¢alisilmasina izin verilmeyecektir. proje ekibi disinda
bagkalarinin destegiyle basarilmigtir.

Devamhlk: Her ogrenci aktif donem boyunca derslerin %70'ine katilmalidir. Herhangi bir grenci
belirlenen orandan daha fazla devam etmezse yetersiz sayilacak ve dersten/siniftan ge¢me notul
alamayacaktir.

Itirazlar: Her o6grenci dersten 6nce vakayi/makaleyi okumak zorundadir. Smifta, 6grencilerin
analizlerini sunacaklar1 ve yapilandirilmis tartismalara katilacaklar1 vakalarin tartigmasi yapilacaktir.
Amag, O0grencilerin derslerde 6grendikleri ilke ve 6gretileri uygulamalaridir. Ayrica kurs sirasinda
gelistirdikleri analitik becerilerini de test edebileceklerdir.
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