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	Dersin Amacı
	Bu dersin amacı pazarlamanın stratejik rolünü anlayarak ve pazarlama alanında karşılaşılan problemleri tanımlayabilen ve analiz etme yeteneğini geliştiren yöneticiler aracılığıyla bu alanda gerekli analitik kavramları ve güncel teknikleri anlamayı amaçlamıştır. 

	Ders Öğrenme Çıktıları
	
	Dersi başarıyla tamamlayan bir öğrenci:
	İlişkiler

	
	
	
	Prog. Çıktıları
	Net Katkı

	
	1
	Pazarlama kavramını bilir ve neden bu kavramı öğrenmesi gerektiğini anlar.
	5
	3

	
	2
	Müşteri değerini ve neden müşteri tatmininin önemli olduğunu anlar.
	5 & 8
	3 & 3

	
	3
	Pazarlama alanındaki 4 temel pazarlama karmasını anlar.
	5 & 8
	3 & 3

	
	4
	Stratejik pazarlama planlamasını ve stratejik pazarlama planlamasının pazarlama plan ve pazarlama programından farklılığını bilir. 
	5
	3

	
	5
	Şayet politik ve hukuk alanına gereken önem verilmediği takdirde bunun mahkumiyete kadar sebep olacak sonuçlarını bilir.
	5
	3

	
	6
	Pazarlama bölümlemesi ve bu bölümlemenin nasıl alt dilimlere ayrıldığı bilir.
	5 & 8
	3 & 3

	
	7
	Ekonomik ihtiyaçların nasıl müşteri alım kararını etkilediğini tanımlar ve müşteri karar alma sürecini açıklar. 
	5
	3

	
	8
	Örgütsel satın alma davranışını ve nasıl pazarlama bilgisinden yararlanacağını anlar.
	5
	3

	
	9
	Birincil ve İkincil bilgi toplama metotlarını bilir. 
	5 & 8
	3 & 3

	
	10
	Yeni ürün geliştirme sürecini ve ürün yaşam döngüsünün nasıl stratejik planı etkilediğini anlar.
	5
	3

	Dersin İçeriği:  Sınıfta almış olduğu dersler sayesinde Pazarlamanın temel prensipleri ve terminolojisi hakkında öğrencinin bilgi ve idrak düzeyini yükselterek iş hayatındaki gerekli pratiği de kazanması bu dersin içeriğini oluşturur. 

	Ders İçerikleri:( Haftalık Ders Planı)

	Hafta
	Konu 
	Hazırlık
	Öğretim Metotları

	1
	Pazarlamanın müşteri, firma ve topluma karşı değeri
	Ders K. (1) Bl. 1

Ders K. (2) Bl. 1

Ders K. (3) Bl. 1
	Örnek Olay Tartışması 

Örnek Olay Çalışması 1

	2
	Stratejik Pazarlama Planlaması
	Ders K. (1) Bl. 2

Ders K. (2) Bl. 2
	Örnek Olay Tartışması 

Örnek Olay Çalışması 2

	3
	Değişen Pazarlama Çevresinde Fırsatların Değerlendirilmesi
	Ders K. (1) Bl. 3

Ders K. (2) Bl. 4
	Tartışma

	4
	Pazarlamada Etik
	Ders K. (2) Bl. 3
	Tartışma

	5
	Global Müşteri Pazarında Demografik Boyutlar
	Ders K. (1) Bl. 5
	Tartışma

	6
	Müşteri Satınalma Davranışı
	Ders K. (1) Bl. 6

Ders K. (2) Bl. 5

Ders K. (3) Bl. 5
	Tartışma

	7
	Müşteri Satınalma Davranışı
	Ders K. (1) Bl. 6

Ders K. (2) Bl. 5

Ders K. (3) Bl. 5
	Tartışma

	8
	Vize Sınavı
	
	

	9
	Tüketici ve Endüstriyel Müşteriler ve Onların Satınalma Davranışları
	Ders K. (1) Bl. 8
	Tartışma

	10
	Bölümlendirme, Hedefleme ve Konumlandırma 
	Ders K. (2) Bl. 8
	Tartışma

	11
	Yeni Ürün Geliştirme
	Ders K. (1) Bl. 9

Ders K. (2) Bl. 9
	Tartışma

	12
	Reklam, Halkla İlişkiler ve Satış Geliştirme
	Ders K. (1) Bl. 16

Ders K. (2) Bl. 18

Ders K. (3) Bl. 15
	Tartışma

	13
	Dağıtım Kanalları Geliştirme
	Ders K. (1) Bl. 11
	Tartışma

	14
	Tedarik Zinciri ve Lojistik
	Ders K. (3) Bl. 12
	Tartışma

	15
	Perakendecilik, Toptancılık ve Onların Stratejik Planları 
	Ders K. (2) Bl. 15

Ders K. (3) Bl. 13
	Tartışma

	16
	Final Sınavı
	
	

	KAYNAKLAR

	Ders Kitabı
	1) Basic Marketing (2010) by William D. PERREAULT, Joseph P. CANNON, E. Jerome  MCCARTHY, 17th Edition, Mc Graw Hill.

2) Marketing (2010) by Dhruv GREWAL, Michael LEVY, 2th Edition, Mc Graw Hill.

3) Principles of Marketing (2010), byPhilip KOTLER, Gary ARMSTRONG, 13th Edition, Pearson. 

4) Selected Additional Readings (available electronically through Çağ University Library/Online Journals) will periodically be assigned during the course. 

	Ders Notları
	Case Study 1: Amazon;   Case Study 2: Nike

(Örnek olay çalışmasında istenen analiz etme bireysel ve bağımsız gerçekleşecektir.)

	Önerilen Kaynaklar
	1) Marketing Türkiye, Pazarlama Dünyası.

2) Dennis Callaghan (2003), Online CRM Grows Up, e Week, December  2003.

	Materyal Paylaşımı
	Bölüm Sonunda Problem Çözme ve WEB Sayfası Aracılığıyla Slayt Gösterimi.

	ÖLÇME ve DEĞERLENDİRME

	Etkinlikler
	Sayı
	Katkı
	Notlar 

	Örnek Olay Çalışması
	2
	10%
	

	Aktivitelerin Etkisi
	
	10%
	

	Ara Sınav
	
	30%
	

	Finalin Başarıya Oranı
	
	60%
	

	AKTS TABLOSU

	İçerik
	Sayı
	Saat
	Toplam

	Ders Süresi
	16
	3
	48

	Sınıf Dışı Ders Çalışma
	16
	5
	80

	Örnek Olay Çalışması
	3
	35
	105

	Ara Sınav
	1
	120
	120

	Final Sınavı
	1
	100
	100

	Toplam

Toplam / 30

AKTS Kredisi
	166

	
	 =453/30=15,1

	
	15

	GEÇMİŞ DÖNEM BAŞARILARI

	


