YAKIN DOGU UNIiVERSITESI DISA ACIK DERSLER KOORDINATORLUGU

Okul/Fakiilte:  IKTISADI VE IDARI BILIMLER FAKULTESI
T Boliim/Program: Pazarlama -Tiirkge

Ders Dili: Tiirkge Ders Kodu: PAZI1.303
DersTiirkce ismi: PAZARLAMA ILKELERI
Ders Ingilizce Ismi: PRINCIPLES OF MARKETING

Dersi Verecek: Uzm. Ahmet HAMDI

Dersin Tiirii: ZORUNLU Dersin Seviyesi: LISANS

Yl 3 Semester 5 Donem: 5

Ders Kredisi: 3 AKTS Kredisi: 6 Ders Isleme Bicimi: YUZ YUZE
Teori(saat/hafta): 0,00 Uygulama(saat/hafta): 0,00 Laboratuar(saat/hafta): 0,00
Dersin icerigi: : Pazarlamanim 6nemi isletmelerce benimsenmesine karsin, ana kavramlarin

anlasilmasi ve uygulamada goriilen zorluklarin asilmasi i¢in pazarlama ilke ve
islevlerinin temelde daha iyi kavranmasi gerekiyor. Pazarlama ilkeleri
derslerindeki amag 6grencilerin gercek yasamda degerli bulacaklar1 kavram ve
uygulamalari en yalin bir sekilde sunabilmektir.

Ogrenme Kazammlari:  {lgili kavramlary/kuramlari anlayabilecek
Ilgili kavram/kuramlarin gegerliligini tarisabilecek
Ilgili kavram/kuramlarin, gergek hayattaki muhtemel uygulamalarini
tartisabilecek ve oneriler sunabilecek
Ilgili kavram/kuramlar1 gergek hayata/verilen diger durumlara/vakalara
uygulayabilecek
flgili kavram/kuramlarin gergek hayatta var olan uygulamalarini elestirel
olarak analiz edebilecek
Farkli kavram ve kuramlar1 kendi 6zgiin yaklasimlarini yaratbilmek i¢in
sentezleyebilecek
Ilgili kavramlarla ilgili 6zgiin bir yaklasim gelistirebilecek
Sunum(lara)a hazirlik
Verilen olgiitlere gore kendi ¢alismalarini degerlendirebilecek
Verilen olgiitlere gore arkadaslarinin ¢calismalarini degerlendirebilecek
Yeni yaklasim gelistirebilecek/yaratabilecek
Verilen parametreler ¢ergevesinde yeni bir tirlin gelistirebilecek/yaratabilecek
Verilen ¢alismay1 bagimsizca yiiriitebilecek
Verilen bir ¢aligma tizerinde grup halinde ¢aligabiliecek
flgli kavramlari sayabilecek ve agiklayabilicek
Ogrenmenin degerini takdir edecek
Akademik bir makale iiretmek i¢in secilen kaynak gosterme bigiminin
ilkelerini uygulayabilecek
Hedeflenen becerileri gelistirebilecek
Diger
/

Dersin Amaclari:



Ogrenci Ts Yiikii:

AKTS Formiilii:
Kaynaklar:

Degerlendirme:

Ise Yerlestirme(Staj):

On Kosul Ders Kodlar::
1. Hafta (19 — 23 Eyliil)
2. Hafta (26 — 30 Eyliil)

Belirlenen kavram(lart) agiklamak/anlatmak

Ilgili kavram(lar)la alakal farkindalik yaratmak ve bunu gelistirmek.
Belirlenen kavram(lar)in gecerliligini tartigmak.

Secilen/belirlenen becerileri gelistirmek

Segilen konularin derinlemesine/detayli bir sekilde incelemek

Belirlenen kavram/kuram/konularla ilgili 6grencilerin var olan bilgilerini
gelistirmek

Segilen kavramlar baglaminda 6grencilerin fikirlerini/bilgilerini/kavrayislarini
gelistirmek

Belirlenen kavram/kuram/konularla ilgili 6grencilerle var olan bilgilerini
yenilemek

Yeniligi tegvik etmek

Elestirel diisiinceyi gelistirmek

Diger

Derse hazirlik

Ders saatleri

Ara smav

Ara smava hazirlik

Final smav1

Final smavina hazirlik

Sunum(lar)

Sunum(lara)a hazirlik
Proje(ler)/makale(ler) i¢in aragtirma
Sinif i¢i tartisma(lar)

Kisa sinav(lar)

Kisa smav(lar)a hazirlik

Ders oncesi 6dev(ler)

Odev(ler)

Kisa ders anlatimlari

Ders planlama

Materyal uyarlama

Materyal gelistirme

Taslak hazirlama

Teke tek/kiiciik grup dersleri
Kitabimiz olan Pazarlama ilkeleri 20.Basim(Prof.Dr.Ismet Mucuk) disinda
giincel orneklemeler iizerine hazirlanma gerekmektedir.

Ders Kitabi: Kaynak: Pazarlama Ilkeleri; Prof.Dr.ismet MUCUK Tiirkmen
KITABEVI 19.Baski

Yardimei Kitap: 1-Pazarlama ilkeleri; Prof. Dr. Ahmet HAMDI
ISLAMOGLU.
Beta Yaymlari.4.Baski
2-Pazarlamaya Giris. Eser, Zeliha. Siyasal Yayinlar1 2011
3-Pazarlamaya Giris. Toplak, Altunisik, Ozdemir, Sakarya
Kitapevi.

Ogrencilerin sozlii ve yazili sinavlar1 disinda dersteki performanslar yazil
sonuglara gore daha 6nemlidir. Ogrencilerin degerlendirme agamasina
gelmeden Once sinif igerisindeki performanslarina dikkat etmeleri, katilimi tam
anlamiyla saglamalari ve yazili sinavlarda en iyi dereceyi yakalamalari
gerekmektedir.

YNTM102
Pazarlamanin tanimi,kapsami,gelisimi,pazarlama kavrami ve yeni trendler;

Pazarlama Cevresi, stratejik planlama ve pazarlamanin roli;
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11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
2.
28.

. Hafta (3 — 7 Ekim) Pazarlama arastirmasi ve bilgi sistemi;

. Hafta (14 — 18 Kasim) Kisisel satig ve satig gelistirme

. Hafta (21 — 25 Kasim) Reklam ve halkla iligkiler

Hafta (28 - 2 Aralik) Kisa Sinav

Hafta (5—-9 Aralik) Sunum

Hafta (12 -16 Arahk) Kisa sinav ve sunum degerlendirme
Hafta (19 - 23 Aralik) Tiim donem 6zet ve degerlendirme
Hafta (24 — 30 Arahk) FINAL SINAVLARI HAFTASI
Hafta

Hafta

Hafta

Hafta

Hafta

Hafta

Hafta

Hafta

Hafta

Hafta

Hafta

Hafta

Hafta

. Hafta (10 — 14 Ekim) Tiiketici pazarlari ve tiiketici davraniglari;

. Hafta (17 — 21 Ekim) Pazar boliimlendirme,hedefleme,konumlandirma ve satig tahminleri
. Hafta (24 — 28 Ekim) Mamul

. Hafta (31 - 4 Kasim) Fiyat

. Hafta (7 - 11 Kasim) Tutundurma (Pazarlama fletisimi)




