DERS BİLGİ FORMU

	DERSİN ADI
	PAZARLAMA İLKELERİ

	BÖLÜM
	PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET

	PROGRAM
	PAZARLAMA

	DÖNEMİ
	1

	DERSİN DİLİ
	Türkçe

	DERS KATEGORİSİ 
	Zorunlu Ders
	Meslek Dersi
	Seçmeli Ders

	
	
	
	X

	ÖN ŞARTLAR
	

	SÜRE VE DAĞILIMI
	Haftalık Ders Saati
	Okul Eğitimi Süresi
	Bireysel Öğrenme Süresi (Proje, Ödev, Araştırma, İş Yeri Eğitimi)
	Toplam

	
	5
	70
	80
	150

	KREDİ 
	Ders Kredisi
	AKTS Kredisi (1kredi=25-30 saat) (1modül=1 kredi)

	
	
	6

	DERSİN AMACI
	Öğrencinin, işletmenin mevcut pazarlama anlayışını analiz ederek, pazarlama anlayışı belirleyebilmesini, faaliyet gösterdiği sektör ve hedef pazarına göre pazarlama çevresini analiz edebilmesini, işletmenin kontrol edemeyeceği değişkenleri belirleyebilmesini, pazar bölümlerini değerlendirebilmesine, uygun bölümlerin hedef pazar olarak saptanmasına katkı sağlayabilmesini, ürünün farklılaştırılmasına ve konumlandırılmasına, katkıda bulunabilmesini, ürün yaşam dönemlerini saptayarak satış artırıcı tedbirler alabilmesini, pazar yapısı, rekabet durumu ve işletme amaçlarına göre, fiyatın belirlenmesine ve yönetimine yardımcı olabilmesini, hedef pazara göre tutundurma karmasının oluşmasına yardımcı olabilmesini, pazarlama kanallarını belirleyebilmesini, kanal tasarımının yapılmasını ve en uygun kanal sisteminin seçimine katkı sağlayabilmesini amaçlamaktadır.

	ÖĞRENME ÇIKTILARI VE YETERLİKLER
	Pazarlama ilkeleri, 

1. İşletmenin pazarlama anlayışının gelişimine katkıda bulunmak. Pazarlama çevresini analiz etmek

2. Pazarı bölümleyerek hedef pazarın seçimine katkıda bulunmak

3. Ürün kararlarına yardımcı olacak fikirler oluşturmak

4. Fiyatlama stratejilerinin oluşumuna katkı sağlamak

5. İlgili birimlere pazarlama kanallarına ilişkin bilgi sağlamak yeterlikleri kazandırılacaktır.

	DERSİN İÇERİĞİ VE DAĞILIMI

(MODÜLLER VE HAFTALARA GÖRE DAĞILIMI)
	Hafta
	İçerik/Konular

	
	1
	İşletmenin mevcut pazarlama anlayışını analiz etmek
İşletme ve pazarın durumuna göre pazarlama anlayışını belirlemek. Kontrol edilemeyen değişkenleri belirlemek

	
	2
	Kontrol edilemeyen değişkenleri belirlemek Kontrol edilebilen değişkenleri belirlemek

	
	3
	Kontrol edilebilen değişkenleri belirlemek. Pazar bölümlerini değerlendirmek

	
	4
	Pazar bölümlerini değerlendirmek. Uygun bölümlerin hedef pazar olarak saptanmasına katkı sağlamak

	
	5
	Uygun bölümlerin hedef pazar olarak saptanmasına katkı sağlamak Ürünün farklılaştırılmasına yardımcı olmak

	
	6
	Ürünün farklılaştırılmasına yardımcı olmak. Ürünün konumlandırılmasına yardımcı olmak

	
	7
	Ürünün konumlandırılmasına yardımcı olmak Ürünün yaşam dönemlerini saptayarak tedbirler alma

	
	8
	Ürünün yaşam dönemlerini saptayarak tedbirler alma. Fiyatın belirlenmesine yardımcı olmak

	
	9
	Fiyatın belirlenmesine yardımcı olmak. Fiyatın uyarlanmasını sağlamak

	
	10
	Fiyatın uyarlanmasını sağlamak. Fiyat değiştirme stratejilerine önerilerde bulunmak

	
	11
	Fiyat değiştirme stratejilerine önerilerde bulunmak

	
	12
	Pazarlama kanallarını belirlemek

	
	13
	Pazarlama kanallarının tasarımının yapılmasına katkı sağlamak

	
	14
	Kanal sistemleri içinden en uygun olanının seçimine katkı sağlamak

	EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI VE DONANIM
	Ortam
	Donanım
	İş Yeri

	
	
	
	

	
	Yöntem
	Uygulanan yöntem
	Yüzde (%)

	
	Ara Sınavlar
	
	

	
	Ödevler
	
	

	
	Projeler
	
	

	
	Dönem Ödevi
	
	

	
	Laboratuvar
	
	

	
	Dönem Sonu Sınavı
	
	

	KAYNAKLAR
	

	İŞ BİRLİĞİ YAPILACAK KURUM/KURULUŞLAR
	


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  PAZARLAMA ANLAYIŞININ GELİŞİMİNE KATKI SAĞLAMA

MODÜLÜN KODU
:  


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  PAZARLAMA İLKELERİ
SÜRE


:  25/4

KREDİ


:  1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI
: Ofis–sınıf vb., projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (telefon, görüntülü ve sesli internet araçları)

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci, sınıf, ofis vb. ortamlarda sözlü iletişim ortam ve  araçlarını kullanarak  işletmenin mevcut pazarlama anlayışını analiz ederek, işletme ve pazarın durumuna göre uygun pazarlama anlayışı belirleyebilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ: 

Öğrenci:

1. Teorik ve uygulamada yer alan pazarlama anlayışlarına göre işletmenin mevcut pazarlama anlayışını analiz edebilecek

2. İşletme ve pazarın durumuna göre pazarlama anlayışını belirleyebilecektir.

İÇERİK

A. PAZARLAMANIN KONUSU VE KAPSAMI

1. Geniş anlamda pazarlama kavramı

2. İşletme açısından pazarlamanın tanımı ve özellikleri

B. PAZARLAMANIN GELİŞİMİ

1. Pazarlamanın gelişimi ve pazarlama anlayışı

2. Toplumsal pazarlama anlayışı

3. Pazarlama ile ilgili son gelişmeler

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “İşletmenin pazarlama anlayışının gelişimine katkıda bulunmak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	İşletmenin mevcut pazarlama anlayışını analiz etmek

	YETERLİK 
	İşletmenin pazarlama anlayışının gelişimine katkıda bulunmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İşletmenin pazarlama anlayışının gelişimini incelemek

2. İşletmenin pazarlama anlayışını ortaya koymak


	A. PAZARLAMANIN KONUSU VE KAPSAMI

1. Geniş anlamda pazarlama kavramı

2. İşletme açısından pazarlamanın tanımı ve özellikleri


	1. Pazarlama çevresinin işletme faaliyetlerine etkisini ölçmek
	1. Analitik olmak

2. Analizci olmak

3. Dikkatli olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                   ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 2 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	İşletme ve pazarın durumuna göre pazarlama anlayışını belirlemek

	YETERLİK  
	İşletmenin pazarlama anlayışının gelişimine katkıda bulunmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İşletmenin hedef pazarındaki gelişmeleri incelemek

2. İşletmeye uygun pazarlama anlayışına ilişkin önerilerde bulunmak
	B. PAZARLAMANIN GELİŞİMİ

1. Pazarlamanın gelişimi ve pazarlama anlayışı

2. Toplumsal pazarlama anlayışı

3. Pazarlama ile ilgili son gelişmeler


	1. İşletmenin pazarlama anlayışını analiz etmek
	1. Analitik olmak

2. Analizci olmak

3. Dikkatli olmak

	NOT:

	

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 2 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

: PAZARLAMA ÇEVRESİNİN ANALİZİ

MODÜLÜN KODU
: 342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  PAZARLAMA İLKELERİ
SÜRE


:  25 / 8

KREDİ


: 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI
: Ofis–sınıf vb.ortamlar ile  projeksiyon, sözlü ve yazılı  iletişim  araçları (telefon, görüntülü ve sesli internet vb.)

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci,ofis–sınıf vb.ortamlarda, projeksiyon, sözlü ve yazılı iletişim araçlarını (telefon, görüntülü ve sesli internet) kullanarak işletmenin faaliyet gösterdiği sektör ve hedef pazarına göre pazarlama çevresini analiz edebilecek ve analiz sonuçlarına göre işletmenin kontrol edemeyeceği değişkenleri belirleyebilecektir.
ÖĞRENME HEDEFLERİ: 

Öğrenci:

1. İşletmenin faaliyet gösterdiği sektör ve hedef pazarına göre pazarlama çevresini analiz edebilecektir.

2. Pazarlama çevresinin analiz sonuçlarına göre işletmenin kontrol edemeyeceği değişkenleri belirleyebilecektir.

İÇERİK

A.PAZARLAMA ÇEVRESİ

1. Dış çevrenin izlenmesi ve değerlendirilmesi

2. Makro çevre faktörleri

3. Mikro çevre faktörleri

B.PAZARLAMAYI ETKİLEYEN İŞLETME İÇİ FAKTÖRLER
1. Pazarlama dışı işletme kaynak ve imkanları

2. Pazarlama karması unsurları

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “Pazarlama çevresini analiz etmek” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Kontrol edilemeyen değişkenleri belirlemek

	YETERLİK 
	Pazarlama çevresini analiz etmek

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İşletmenin pazarlama faaliyetlerini etkileyen çevre elemanlarını belirlemek

1. Makro ve mikro çevre elemanlarını ayırt etmek

2. Çevresel faktörlerin işletmenin pazarlama faaliyetlerine etkisini incelemek


	A.PAZARLAMA ÇEVRESİ

1. Dış çevrenin izlenmesi ve değerlendirilmesi

2. Makro çevre faktörleri

3. Mikro çevre faktörleri


	1. İşletmenin pazarlama çevresini  analiz etmek
	1. Analitik olmak

2. Analizci olmak

3. Dikkatli olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 4 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Kontrol edilebilen değişkenleri belirlemek

	YETERLİK  
	Pazarlama çevresini analiz etmek

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İşetmenin pazarlama dışı kaynak ve imkanlarını belirlemek

2. Pazarlama faaliyetleri ile bu kaynaklar arasındaki ilişkileri ortaya koymak

3. Pazarlama karması unsurlarının oluşturulmasına katkı sağlamak
	3. PAZARLAMAYI ETKİLEYEN İŞLETME İÇİ FAKTÖRLER

a. Pazarlama dışı işletme kaynak ve imkanları

b. Pazarlama karması unsurları


	1. İşletmenin kontrol edilebilen değişkenlerini belirlemek
	1. Analitik olmak

2. Analizci olmak

3. Dikkatli olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ:  12 / 4 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  HEDEF PAZAR SEÇİMİ

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  PAZARLAMA İLKELERİ
SÜRE


:  25   / 10

KREDİ


:  1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI
: Ofis–sınıf vb.ortamlar ile  projeksiyon, sözlü ve yazılı  iletişim  araçları (telefon, görüntülü ve sesli internet vb.)
MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci, ofis–sınıf vb.ortamlarda, projeksiyon, sözlü ve yazılı iletişim araçlarını (telefon, görüntülü ve sesli internet) kullanarak pazar bölümlendirme kriterlerine göre, pazar bölümlerini değerlendirebilecek ve bu değerlendirmelere göre, uygun bölümlerin hedef pazar olarak saptanmasına katkı sağlayabilecektir

ÖĞRENME HEDEFLERİ: 

Öğrenci:

1. Pazar bölümlendirme kriterlerine göre, pazar bölümlerini değerlendirebilecek,

2. Pazar bölümleri ile yapmış olduğu değerlendirmelere göre, uygun bölümlerin hedef pazar olarak saptanmasına katkı sağlayabilecektir.

İÇERİK

A. PAZAR BÖLÜMLENDİRME

1. Pazar bölümleme kavramı ve önemi

2. Pazar bölümleme seviyeleri

3. Pazar bölümleme kriterleri

4. Bölümün büyüklüğü ve potansiyeli

5. Bölüm yapısının çekiciliği

6. İşletmenin hedefleri ve kaynakları

7. Pazar bölümleme türleri

8. İşletmenin şimdiki ve gelecekteki durumu göz önüne alınarak hedef pazarların değerlendirilmesi

B. PAZAR BÖLÜMLEME STRATEJİLERİ

1. Kitle pazarlama stratejisi

2. Bölüm pazarlama stratejisi

3. Niş pazarlama stratejisi

4. Yerel pazarlama stratejisi

5. Kişisel pazarlama stratejisi

C. HEDEF PAZAR SEÇİM STRATEJİLERİ

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “Pazarı bölümleyerek hedef pazarın seçimine katkıda bulunmak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Pazar bölümlerini değerlendirmek

	YETERLİK  
	Pazarı bölümleyerek hedef pazarın seçimine katkıda bulunmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İlgili Pazar bölümlerini belirlemek

2. Pazar bölümlerine ilişkin rekabet koşullarını değerlendirmek

3. Pazar bölümlerine ilişkin ikame ürün tehditlerini değerlendirmek

4. Pazar bölümlerine ilişkin alıcı güçlerini değerlendirmek

5. Pazar bölümlerine ilişkin tedarikçi güçlerini değerlendirmek
	A. PAZAR BÖLÜMLENDİRME

1- Pazar bölümleme kavramı ve önemi

2- Pazar bölümleme seviyeleri

3- Pazar bölümleme kriterleri

4- Bölümün büyüklüğü ve potansiyeli

5- Bölüm yapısının çekiciliği

6- İşletmenin hedefleri ve kaynakları

7- Pazar bölümleme türleri

8- İşletmenin şimdiki ve gelecekteki durumu göz önüne alınarak hedef pazarların değerlendirilmesi


	1.Pazarı bölümlere ayırmak

2.Pazar bölümlerini değerlendirmek
	1- Objektif olmak

2- Dikkatli olmak

3- Analitik düşünmek

4- Analizci olmak



	NOT:

	

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 13 / 5 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Uygun bölümlerin hedef pazar olarak saptanmasına katkı sağlamak

	YETERLİK  
	Pazarı bölümleyerek hedef pazarın seçimine katkıda bulunmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. İlgili Pazar bölümlerini belirlemek

2. Pazar bölümlerinin büyüklüğünü değerlendirmek

3. Pazar bölümlerinin karlılığını değerlendirmek

4. Pazar bölümlerinin ulaşılabilirliğini değerlendirmek

5. Uygun hedef pazarı / pazarları seçmek


	B. PAZAR BÖLÜMLEME STRATEJİLERİ

3. Kitle pazarlama stratejisi

4. Bölüm pazarlama stratejisi

5. Niş pazarlama stratejisi

6. Yerel pazarlama stratejisi

7. Kişisel pazarlama stratejisi


	1- Karar vermek

2- Pazarı bölümlere ayırmak

 
	1- Objektif olmak

2- Empati kurmak

3- Analitik olmak

4- Analizci olmak



	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:   Değişken                                                                                   ÖĞRENME SÜRESİ: 12 / 5 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  ÜRÜN KARARLARI

MODÜLÜN KODU
: 342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  PAZARLAMA İLKELERİ

SÜRE


:  25  /  15

KREDİ


: 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI
: Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci, ofis–sınıf vb.ortamlarda, projeksiyon, sözlü ve yazılı iletişim araçlarını (telefon, görüntülü ve sesli internet) kullanarak hedef müşterilerin beklentileri ile işletme amaç ve politikalarına göre, ürünün farklılaştırılmasına ve konumlandırılmasına katkıda bulunabilecek;  ürün yaşam dönemlerini saptayarak satış artırıcı tedbirler alabilecektir.

ÖĞRENME HEDEFLERİ: 

Öğrenci:

1. Hedef müşterilerin beklentileri ve işletme olanak ve hedeflerine göre, ürünün farklılaştırılmasına katkıda bulunabilecektir.

2. Hedeflenen müşteri kitlesine, işletme amaç ve politikalarına göre, ürünün konumlandırılmasına yardımcı olabilecektir.

3. Ürünün satışlarına göre, ürün yaşam dönemlerini saptayarak satış artırıcı tedbirler alabilecektir.

İÇERİK

A. ÜRÜN/HİZMET FARKLILAŞTIRMA

1.Ürün farklılığı
2. Hizmet farklılığı

3. Personel farklılığı

4. Kanal farklılığı

5. İmaj farklılığı

6. Ürün farklılaştırma yolları

7. Farklılaştırma koşulları

B. ÜRÜN KONUMLANDIRMA

1. Konumlandırma tanımı 

2. Ürün konumlandırma ve önemi

3. Konumlandırma stratejileri

C. ÜRÜN YAŞAM DÖNEMİ

1.Ürün yaşam eğrisi

2.Ürün yaşam eğrisindeki dönemlerin özellikleri

3.Farklı ürün yaşam eğrisi dönemlerinde uygulanacak pazarlama ve rekabet stratejileri

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “Ürün kararlarına yardımcı olacak fikirler oluşturmak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,
2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği.

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Ürünün farklılaştırılmasına yardımcı olmak

	YETERLİK  
	Ürün kararlarına yardımcı olacak fikirler oluşturmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Hedef pazarın özelliklerini belirlemek

2. Rakip ürünleri incelemek

3. Müşteri istek ve şikayetlerini değerlendirmek

4. Elde edilen veriler doğrultusunda üründe yapılabilecek farklılaştırmaları belirlemek

5. Ürün farklılaştırmaya yönelik fikirleri ilgililere sunmak


	A. ÜRÜN/HİZMET FARKLILAŞTIRMA

4. Ürün farklılığı

5. Hizmet farklılığı

6. Personel farklılığı

7. Kanal farklılığı

8. İmaj farklılığı

9. Ürün farklılaştırma yolları

10. Farklılaştırma koşulları


	1- Bilgileri analiz etme

2- Karar verme

3- Ürün farklılaştırmaya yönelik fikirler üretme

 
	1- Objektif olmak 

2- Analizci olmak

3- Analitik olmak



	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                      ÖĞRENME SÜRESİ: 8 / 5 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Ürünün konumlandırılmasına yardımcı olmak

	YETERLİK    
	Ürün kararlarına yardımcı olacak fikirler oluşturmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1- Hedef kitleyi tanımlamak

2- Olası rekabet avantajlarını tanımlamak

3- Doğru rekabet avantajını seçmek

4- Konumlandırma stratejisini seçmek


	B.ÜRÜN KONUMLANDIRMA

c. Konumlandırma tanımı 

d. Ürün konumlandırma ve önemi

e. Konumlandırma stratejileri

.
	1. Ürünü uygun şekilde konumlandırma

2. Karar verme


	1- Analizci olmak

2- Objektif olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 8 / 5 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	3
	İŞLEMİN ADI
	Ürünün yaşam dönemlerini saptayarak tedbirler almak

	YETERLİK   
	Ürün kararlarına yardımcı olacak fikirler oluşturmak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Satışa konu olan ürünlerin yaşam dönemlerini belirlemek

2. Piyasada yer alan rakip ürünlerin yaşam dönemlerini belirlemek

3. Yeni ürünlerin yaşam dönemlerini tahmin etmek

4. Elde edilen veriler doğrultusunda gerekli tedbirleri almak


	4. ÜRÜN YAŞAM DÖNEMİ

a. Ürün yaşam eğrisi

b. Ürün yaşam eğrisindeki dönemlerin özellikleri

c. Farklı ürün yaşam eğrisi dönemlerinde uygulanacak pazarlama ve rekabet stratejileri


	1.Bilgileri analiz etmek

2. Ürünlerin yaşam dönemlerini saptamak

 
	1- Dikkatli olmak

2- Analizci olmak



	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 9 / 5 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU
MODÜL

:  FİYATLAMA STRATEJİLERİ

MODÜLÜN KODU
:  342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  PAZARLAMA İLKELERİ
SÜRE


:  25 /  18

KREDİ


: 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI
: Ofis–sınıf vb.ortamlar, sözlü ve yazılı iletişim araçları (telefon, görüntülü ve sesli internet araçları)

MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci, ofis–sınıf vb.ortamlarda, projeksiyon, sözlü ve yazılı iletişim araçlarını (telefon, görüntülü ve sesli internet) kullanarak pazar yapısı, rekabet durumu ve işletme amaçlarına göre, fiyatın belirlenmesine yardımcı olabilecek, işletme ve pazar yapısındaki gelişmeleri dikkate alarak fiyatın uyarlanmasını sağlayabilecek ve fiyat değiştirme stratejilerine önerilerde bulunabilecektir
ÖĞRENME HEDEFLERİ: 

Öğrenci:

1. Pazar yapısı, rekabet durumu ve işletme amaçlarına göre, fiyatın belirlenmesine yardımcı olabilecek,

2. İşletme ve Pazar yapısındaki gelişmelere göre fiyatın uyarlanmasını sağlayabilecek,

3. Fiyat değiştirme stratejilerine önerilerde bulunabilecektir.

İÇERİK

A. FİYATLANDIRMA
1. Fiyat kavramı

2. Fiyatlama yöntemleri

B.FİYATLANDIRMA STRATEJİLERİ

1. Rekabete dayalı fiyatlandırma

2. Talebe dayalı fiyatlandırma

3. Maliyete dayalı fiyatlandırma

C. FİYATLANDIRMA POLİTİKALARI
1.Coğrafik fiyatlandırma

2.Fiyat indirimleri

3.Promosyonel fiyatlandırma

4.Ayırımcı fiyatlandırma

5.Psikolojik fiyatlandırma

6. Uluslar arası fiyatlandırma

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “Fiyatlama stratejilerinin oluşumuna katkı sağlamak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Fiyatın belirlenmesine yardımcı olmak

	YETERLİK  
	Fiyatlama stratejilerinin oluşumuna katkı sağlamak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1- Fiyatlama amacının seçimi

2- Talebin belirlenmesi

3- Giderlerin saptanması

4- Rakip fiyatların analizi

5- Fiyatlama türünün seçimi


	A. FİYATLANDIRMA

3. Fiyat kavramı

4. Fiyatlama yöntemleri


	1.Bilgileri analiz etmek

 
	1- Planlı ve organize olmak

2- Analizci olmak

3- Dikkatli olmak



	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ:  Değişken                                                                                    ÖĞRENME SÜRESİ: 8 / 6 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Fiyatın uyarlanmasını sağlamak

	YETERLİK    
	Fiyatlama stratejilerinin oluşumuna katkı sağlamak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Müşteri beklentilerinin belirlenmesi

2. Piyasa fiyatlarının belirlenmesi

3. Rakip fiyatların incelenmesi

4. Elde edilen veriler doğrultusunda fiyatların uyarlanması


	B. FİYATLANDIRMA STRATEJİLERİ

3. Rekabete dayalı fiyatlandırma

4. Talebe dayalı fiyatlandırma

5. Maliyete dayalı fiyatlandırma


	 Gözlemleyici olmak
	1- Dikkatli olmak

2- Analizci olmak

	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                     ÖĞRENME SÜRESİ: 8 / 6 SAAT


	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	3
	İŞLEMİN ADI
	Fiyat değiştirme stratejilerine önerilerde bulunmak

	YETERLİK  
	Fiyatlama stratejilerinin oluşumuna katkı sağlamak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1- Fiyat indirimlerinin başlatılması

2- Fiyat artırımlarının başlatılması

3- Fiyat değişimlerine tepkiler

4- Rakiplerin fiyat değişimlerine karşılık verme
	C. FİYATLANDIRMA POLİTİKALARI

1. Coğrafik fiyatlandırma

2. Fiyat indirimleri

3. Promosyonel fiyatlandırma

4. Ayırımcı fiyatlandırma

5. Psikolojik fiyatlandırma

6. Uluslar arası fiyatlandırma


	1. Fiyatlandırma politika ve stratejilerini değerlendirmek
	1.Analizci olmak

2. Gözlemci olmak

3. Analitik olmak



	NOT:

	YAPILIŞ SÜRESİ: Değişken                                                                                      ÖĞRENME SÜRESİ: 9 / 6 SAAT


MODÜL BİLGİ FORMU

MODÜL

:  PAZARLAMA KANALI

MODÜLÜN KODU
: 342


BÖLÜM

:  PAZARLAMA VE DIŞ TİCARET
PROGRAM

:  PAZARLAMA

DERS


:  PAZARLAMA İLKELERİ
SÜRE


:  25   / 15

KREDİ


: 1

ÖN KOŞUL

:  
ÖĞRETİM YÖNTEM

VE TEKNİKLERİ
: Öğretim yöntem ve teknikleri olarak,  anlatım, problem çözme, soru-cevap, grup çalışması, araştırma ve bireysel öğretim yöntem ve teknikleri uygulanabilir.

EĞİTİM-ÖĞRETİM

ORTAMI
: Ofis–sınıf vb.ortamlar, sözlü ve yazılı iletişim araçları (telefon, görüntülü ve sesli internet araçları)
MODÜLÜN AMACI
:  Öğrenci, ofis–sınıf vb.ortamlarda, projeksiyon, sözlü ve yazılı iletişim araçlarını (telefon, görüntülü ve sesli internet) kullanarak pazar yapısı ile işletme politika ve stratejilerine göre, pazarlama kanallarını belirleyebilecek, kanal tasarımının yapılmasına ve en uygun kanal sisteminin seçimine katkı sağlayabilecektir.
ÖĞRENME HEDEFLERİ

: 

Öğrenci:

1. Pazar yapısı ile işletme politika ve stratejilerine göre, pazarlama kanallarını belirleyebilecektir.

2. Pazarlama kanallarının tasarımının yapılmasına katkı sağlayabilecek,

3. Kanal sistemleri içinden en uygun olanının seçimine katkı sağlayabilecektir.

İÇERİK

A. DAĞITIM

1. Dağıtım karması ve önemi

2. Dağıtım kanalları

3. Kanal seviyeleri

B.DAĞITIM ŞEKİLLERİ

1. Doğrudan dağıtım

2. Dolaylı dağıtım

2.1.Aracı tipinin belirlenmesi

2.2.Aracı sayısının belirlenmesi

2.3.Kanal üyelerinin sorumluluklarının belirlenmesi

C. KANAL SİSTEMLERİ

1- Dikey pazarlama sistemleri

2- Yatay pazarlama sistemleri
3- Çoklu kanal sistemleri
4- Çekişme, işbirliği ve rekabet
5- Fiziksel dağıtım

 ÖLÇME VE DEĞERLENDİRME:

Programda kazandırılması amaçlanan “İlgili birimlere pazarlama kanallarına ilişkin bilgi sağlamak” yeterliğin değerlendirilmesinde aşağıdaki ölçme ve değerlendirme yöntemlerinden herhangi biri veya birkaçı kullanılabilir. 

1. Birey/öğrenciden beklenen davranış özelliklerine ilişkin detaylı bilgilerin ve öğrenci performansının eksiklerinin belirlenmesi amacıyla kontrol listeleri tekniği,

2. Birey/Öğrencilere öğretilen bilgi ve becerilerin kazanılıp kazanılmadığını ve günlük yaşamla da ilişkilendirilebildiğini ortaya koyan proje ödevleri tekniği,

3. Birey/Öğrencilere çok sayıda davranış ve becerinin kısa sürede kazandırılması ve daha çok bilgi, zihinsel beceri ve yeteneğin ölçülmesi için çoktan seçmeli, klasik, vb. sınav yöntemleri.

AÇIKLAMA
: 

	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	1
	İŞLEMİN ADI
	Pazarlama kanallarını belirlemek

	YETERLİK   
	İlgili birimlere pazarlama kanallarına ilişkin bilgi sağlamak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Bulunduğu sektörle ilgili kullanılan kanalları belirlemek

2. Kanalların etkinliğini değerlendirmek


	B. DAĞITIM

4. Dağıtım karması ve önemi

5. Dağıtım kanalları

6. Kanal seviyeleri


	1. Pazarlama kanallarını belirlemek
	1. Analizci olmak

2. Objektif olmak

3. araştırmacı olmak



	NOT:
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	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	2
	İŞLEMİN ADI
	Pazarlama kanallarının tasarımının yapılmasına katkı sağlamak

	YETERLİK   
	İlgili birimlere pazarlama kanallarına ilişkin bilgi sağlamak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1- Müşterinin istediği hizmet verimi seviyelerinin analiz etmek

2- Hedefler ve sınırlamaları belirlemek

3- Belli başlı kanal alternatiflerinin belirlemek

4- Belirlenen alternatifler doğrultusunda kanal tasarımları yapmak


	B.DAĞITIM ŞEKİLLERİ

3. Doğrudan dağıtım

4. Dolaylı dağıtım

· Aracı tipinin belirlenmesi

· Aracı sayısının belirlenmesi

· Kanal üyelerinin sorumluluklarının belirlenmesi
	1. Dağıtım kanalı tasarımı yapmak


	1. Gözlemleyici olmak

2. Araştırmacı olmak



	NOT:
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	İŞLEM ANALİZ FORMU

	MESLEĞİN ADI


	SATIŞ SORUMLUSU
	İŞ
	PAZARLAMA STRATEJİLERİNİ UYGULAMAK

	İŞLEM NO


	3
	İŞLEMİN ADI
	Kanal sistemleri içinden en uygun olanının seçimine katkı sağlamak

	YETERLİK   
	İlgili birimlere pazarlama kanallarına ilişkin bilgi sağlamak

	ORTAM (Araç-Gereç, Ekipman ve Koşullar)
	Ofis–sınıf vb., Projeksiyon, sözlü iletişim ortamı ve araçları (Telefon, Görüntülü ve Sesli İnternet Araçları)

	İŞLEMİN STANDARDI
	 

	İŞLEM BASAMAKLARI
	BİLGİ
	BECERİ
	TUTUM

	1. Alternatif kanal tasarımlarını değerlendirmek

2. En uygun kanalı seçmek


	 C. KANAL SİSTEMLERİ

6- Dikey pazarlama sistemleri

7- Yatay pazarlama sistemleri

8- Çoklu kanal sistemleri

9- Çekişme, işbirliği ve rekabet

10- Fiziksel dağıtım


	 1. Uygun kanalı seçmek
	1. Gözlemleyici olmak

2. Araştırmacı olmak
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