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Tibbi Hizmetler ve Teknikler Bsliimii / Tibbi Hizmetler ve Teknikler Bslumii / TIBBI TANITIM VE PAZARLAMA

Ders Kodu Ders Adi Teorik Uygulama Laboratuvar Yerel Kredi AKTS
TTP 101 PAZARLAMA ILKELERI 2,00 0,00 0,00 2,00 2,00
Ders Detayi

Dersin Dili . Tarkge

Dersin Seviyesi : Onlisans

Dersin Tipi : Zorunlu

On Kosullar : Yok

Dersin Amaci
Dersin igerigi

Dersin Kitabi / Malzemesi /
Onerilen Kaynaklar

Planlanan Ogrenme Etkinlikleri
ve Ogretme Yontemleri

Ders igin Onerilen Diger
Hususlar

Dersi Veren Ogretim Elemanlar

Dersi Veren Ogretim Elemani

: Budersin amaci 6grencilerin, pazarlamanin temellerini ve pazarlama sirecini, pazarlama programini etkileyen cevresel faktorleri, pazar gesitlerini, pazar

bélimlemeyi, konumlandirmayi ve hedef pazar secimi ve pazarlama karmasi elemanlarini anlamalarini saglamayi amaclamaktadrr.

: Pazarlamanin temel ilkeleri temelinde planlanan bu dersin igerigini; “Pazarlamanin gelisimi, pazarlama ve ¢evre arasindaki iligkiler, pazar bélumlendirme,

konumlandirma ve hedef pazarin segimi ve pazarlama karmasi” konulari olusturmaktadir.

: 1. (E-Kitap, YOK Dersleri Platformu). Stiphan Nasir. "Pazarlama llkeleri". Istanbul: istanbul Universitesi Ack ve Uzaktan Egitim Yaynlar.

Yardimci Kaynaklar:
2. Ogretim elemani ders notu (PDF)
3. Mucuk, 1. "Pazarlama lilkeleri", Turkmen Kitabevi, 2017.

: Anlatim, Soru Cevap, Tartisma, Ornek Olay, Ornekleme, Rol Yapma

: Ogrencilerin "Rol Yapma / Simiilasyon" yéntemleri hakkinda arastrma yaparak 6n hazirlk yapmalari gerekmektedir.

: Ogr. Gor. Zeynep Unal

: Dersi veren yardimci 6gretim elemani yoktur.

Yardimcilar

Dersin Veriligi . Yiiz yiize / Orgiin Egitim
En Son Giincelleme Tarihi : 23.08.2025 20:32:15
Dosya indirilme Tarihi : 23.08.2025

Ders Ogrenme Ciktilari

Bu dersi tamamladiginda égrenci :

1 Pazarlama ilkeleri ile ilgili temel kavram ve ilkeleri tanimlayabilir.

2 Tuketici ve endustriyel pazari analizedebilecektir.

3 Makro-mikro gevresel faktdrler ile pazarlama arasindaki iligkileri agiklayabilir.
4 Pazar bélumlendirme, konumlandirma ve hedef pazarin segimini agiklayabilir.

5 Pazarlama karmasi stratejilerini agiklayabilir.

On Kosullar

Ders Kodu Ders Adi

Haftallk Konular ve Hazirliklar

Teorik Uygulama Laboratuvar

1.Hafta *Ders Tanitimi, Ders C")Qrenme
Ciktilariile Program Yeterliklerinin
liskisinin Kurulmasi, Pazarlama
ilkeleri dersinin amaci ve dersle
ilgili temel kaynaklar, okuma
listesi, 6grenci yokimlUlikleri
hakkinda bilgi verme. Derse Giris

2.Hafta *Pazarlamaya Giris, Pazarlama
Kavraminin Tanimi, Temel
Kavramlarin A¢iklanmasi,
Pazarlama Anlayisinin Gelisimi.

3.Hafta *Pazar ve Pazarlama Cevresi.
Pazar Kavrami ve Tuketici ve
Endustriyel Pazarin Ozellikleri.
Pazarlama ve Cevre Arasindaki
lligkiler. Makro ve Mikro Gevresel
Faktorlerin Analizi.

4 Hafta *Tiketici Davranislar II: icsel
(Psikolojik) Faktérler.

Teorik Uygulama

Hazirlik Bilgileri

*Ders bilgi paketini inceleyiniz.

*Okuma: Pazarlama ilkeleri ders
kitabl, s.7-13

*Saglik Urtnleri/ilag reklamlarini
inceleyerek pazarlama kavramini
tartismaya hazirlk

*Okuma: Pazarlama ilkeleri ders
kitabl, s. 70-77; 109-124

*lag sektériine dair giincel
haber/rapor inceleme, ¢evresel
faktorleri listeleme

*Okuma: Pazarlama lkeleri ders
kitabi, s.25-36

*Bir saglk Griini seciminde (6r:
vitamin, OTC ilag) psikolojik
faktorleri disunerek notlar alin.

Laboratuvar Yerel Kredi

Ogretim Metodlar

*Anlatim, Soru-Cevap

*Anlatim, Soru-Cevap

*Anlatim, Soru Cevap, Tartisma

*Anlatim, Ornek Olay Tartisma

AKTS

Dersin
Ogrenme
Ciktilan

O.C.1
O.C.1
0.C.1

0.c3
0.c3
0.c2
0.C.3

O.C.1
6.C.2
O.C.1
0.c.2
0.C.1
0.c2



5.Hafta

6.Hafta

7 Hafta

8.Hafta

9.Hafta

10.Hafta

11.Hafta

12.Hafta

13.Hafta

14 Hafta

15.Hafta

Teorik

*Tuketici Davranislar II: Digsal
(Sosyo-Kililturel) Faktorler.

*Pazar Bolimlendirme ve Hedef
Pazar Segimi

*Konumlandirma

*Ara Sinav

*Urtin ve Uriin Yénetimi I: Uriin
Kavrami, Urtin TUrleri ve
Pazarlamada Uriin Stratejileri.

*Urin ve Uriin Yénetimi Il Uriin
Karmasi, Yeni Uriin Kavrami ve
Uriin Yasam Egrisi. Marka ve
Markalama Stratejileri.
Ambalajlama.

*Fiyatlandirma: Fiyat kararlarinin
Onemi Fiyatlamayi Etkileyen
Faktorler. Fiyatlamanin Amaclari.
Fiyatlama Politikalari ve
Fiyatlama Yéntemleri.

*Dagitim: Dagitim Kararlari. Temel
Dagitim Kanallar. Dagitim
Kanallarinin Yénetimi. Toptancilik
ve Perakendecilik.

*Bittinlesik Pazarlama lletisimi:
Tutundurma Kararlari ve
Stratejileri.

*Okuma: Pazarlama ilkeleri ders
kitabl, s.274-282

*Tutundurma Karmasi

*Genel Degerlendirme

Degerlendirme Sistemi %

1 Final : 60,000

2 \ize : 40,000

AKTS s Yiikil

Aktiviteler

Derse Katilim

Ders Oncesi Bireysel Calisma

Vize

Final

Ara Sinav Hazirlik

Final Sinavi Hazirlk

Laboratuvar

Sayi
15
14

15

Hazirlik Bilgileri

*Okuma: Pazarlama lkeleri ders
kitabi, s.36-43

*Kltr, aile ve sosyal ¢evreninilag
tercihlerine etkisini gbzlemleyerek
notlar alin.

*Okuma: Pazarlama ilkeleri ders
kitabi, s.150-162

*Eczanelerde Urin gruplarini
gozlemleyerek, farkl misteri
segmentlerini belirleyin.

*Okuma: Pazarlama ilkeleri ders
kitabl, s.162-168

*Agr kesici/soguk alginligi
ilaglarinin marka
konumlandirmalariniinceleyin.

*Onceki konulari tekrar etme, ders
notlarini gézden gegirme

*Okuma: Pazarlama Ilkeleri ders
kitabl, s.177-186

*Bir saglk urinlini segip
Ozelliklerini inceleyin.

*Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 186-191; 201-206
*Pandemi déneminde kullanilan
Urtnlerin (maske, dezenfektan)

yasam egrisini disinme

*Okuma: Pazarlama ilkeleri ders
kitabi, s.222-231

*Bir eczane Urlnundn fiyatini
arastirma ve fiyatlandirma
faktorlerini tartismaya hazirlik

*Okuma: Pazarlama ilkeleri ders
kitabi, 5.245-260

*laglarin Ureticiden hastaya
ulasma surecini arastiriniz.

*Okuma: Pazarlama lkeleri ders
kitabi, s.274-282

*Saglik Urtnleri tantimlarini (TV,
sosyal medya, eczane vitrinleri)
inceleyiniz.

*Okuma: Pazarlama Ilkeleri ders
kitabi, s.271-274

*Bir markanin farkh tutundurma
araclarini arastirin (6r: reklam,
doktor ziyareti, brosr).

*Ogrendiginiz kavramlari bir
Uriin/marka Uzerinde analiz edip
paylasmaya hazirlanin.

Ogretim Metodlar
*Anlatim, Ornek Olay, Tartisma

*Anlatim, Soru Cevap

*Anlatim, Ormek Olay Tartisma

*Yazil Sinav

*Anlatim, Soru-Cevap

*Anlatim, Orek Olay Tartisma

*Anlatim, Soru-Cevap,
Ornekleme

*Anlatim, Soru-Cevap

*Anlatim Tartisma

*Anlatim, Soru-Cevap, Ornek
Olay Yontem

*Soru-Cevap

Siiresi(Saat) Toplam Is Yiikii
2,00 30,00
1,00 14,00
1,00 1,00
1,00 1,00
1,00 7,00
1,00 15,00
Toplam : 68,00

Toplam s Yilkii/ 30 (Saat ) : 2

AKTS : 2,00

Dersin
Ogrenme
Ciktilan

0.C.1
0.Gc2
0.C.1
0.¢.2
0.C.1
0.¢.2

0.c4
0.c4
0.c4

0.c4
0.c4
0.c4

0.Cc5
0.Cc5
0G5

0.Cc5
0G5
0cs5

0.Cc5
OC5
0Cs5

0.cs5
0.cs5
0.Cc5

0.cs5
0.cs5
0.Cc5

0.Cc5
0G5
0cs5

0.C.1
0.¢c.2
0.c3
0.c4
0G5
0.C.1
0.¢c.2
0c3
0c4
0G5



Program Ogrenme Ciktisi lligkisi

PC.1 PC.2 PG.3 PG.4 PG5 PC.6 PGC.7 PG.8 PG.9 PG.10 PG.11 PG.12 PGC.13 PGC.14 PG.15 P.G.16 P.C.17 P.G.18

0.G.1 5 0 0 0 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4 0 0 0
0¢.2 0 5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 5 4 0
0.¢.3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4 0 0 5 0 3
0G.4 0 5 0 0 0 3 0 0 0 0 0 0 0 0 4 0 0 0
0¢G.5 4 5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 5 0 4
Ortalama 1,80 3,00 0 0 0,80 0,60 0 0 0 0 0 0 0,80 0 1,60 3,00 0,80 1,40

Asirmaciliga Dikkat ! : Raporlarinizda/édeverinizde/calismalarinizda akademik alintilama kurallarina ve agirmaciliga (intihal) lutfen dikkat ediniz. Asirmacilik etik olarak yanlis, akademik olarak sug saylan bir dawanistir. Sinifici kopya cekme ile
raporunda/édevinde/calismasinda asirmacilik yapma arasinda herhangi bir fark yoktur. Her ikisi de disiplin cezasi gereklirir. Liitfien bagkasinin fikirlerini, sézerini, ifadelerini vb. kendinizinmis gibi sunmayiniz. lyi veya kétil, yaptiginiz édevigaligma size
ait olmalidir. Sizden kusursuzbir galisma beklenmemektedir. Akademik yazm kurallari konusunda bir sorunuzolursa dersin 6gretim elemant ile gérisebilirsiniz

Engel Durumu/Uyarlama Talebi : Engel durumuna iligkin herhangi bir uyarlama talebinde bulunmak isteyen égrenciler, dersin 6gretim elemani ya da Nevsehir Engelli Ogrenci Birimi ile en kisa stirede iletisime gegmelidir.



TTP 101 - MARKETING PRINCIPLES - Saglik Hizmetleri Meslek Yiksekokulu - Tibbi Hizmetler ve Teknikler B&lim
General Info

Objectives of the Course

The aim of this course is to provide students with an understanding of the fundamentals of marketing and the marketing process, environmental factors affecting the
marketing program, market types, market segmentation, positioning, target market selection and marketing mix elements.

Course Contents

The content of this course, which is planned on the basis of the basic principles of marketing, consists of the topics of “"development of marketing, relationships between
marketing and the environment, market segmentation, positioning and target market selection and marketing mix".

Recommended or Required Reading

1. (E-Book, YOK Course Platform). Stiphan Nasir. "Marketing Principles." Istanbul: Istanbul University Open and Distance Education Publications.<br />Resources:<br />
2. Instructor's lecture notes (PDF)<br /> 3. Mucuk, I. "Marketing Principles," Tirkmen Kitabevi, 2017.<br />

Planned Learning Activities and Teaching Methods

Lecture, Question and Answer, Discussion, Case Study, Sampling, Role Play

Recommended Optional Programme Components

Students need to make preliminary preparations by doing research on "Role Playing / Simulation" methods.

Instructor's Assistants

There is no assistant instructor teaching the course.

Presentation Of Course

Face-to-face / Formal Education

Dersi Veren Ogretim Elemanlari

Inst. Zeynep Unal

Program Outcomes

U W=

Weekly Contents

Order Preparationinfo

1

Please review the course
information package.

Prepare to discuss the concept
of marketing by examining
advertisements for health
products/medicines.

Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 7-13

Reviewing current
news/reports on the
pharmaceutical industry and
listing environmental factors
Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 70-77; 109-124

Take notes considering
psychological factors when
choosing a health product
(e.g., vitamin, OTC
medication).

Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 25-36

. Define the basic concepts and principles of marketing.

. Will be able to analyze consumer and industrial markets.
. Explain the relationships between macro-micro environmental factors and marketing.
. Explain market segmentation, positioning and target market selection.
. Explain marketing mix strategies.

Laboratory TeachingMethods Theoretical

Lecture, Q&A

Lecture, Q&A

Lecture, Question
and Answer,
Discussion

Lecture, Case Study
Discussion

Course Introduction, Establishing the Relationship Between
Course Learning Outcomes and Program Competencies,
Providing Information on the Purpose of the Marketing
Principles Course and Basic Course Resources, Reading List, and
Student Responsibilities. Course Introduction

Introduction to Marketing, Definition of the Marketing Concept,
Explanation of Basic Concepts, Development of Marketing
Understanding.

Market and Marketing Environment. Market Concept and
Characteristics of Consumer and Industrial Markets.
Relationships Between Marketing and the Environment.
Analysis of Macro and Micro Environmental Factors.

Consumer Behavior II: Internal (Psychological) Factors.

Practise



Order Preparationinfo

5

10

11

12

13

14

15

Observe and take notes on
the influence of culture,
family, and social
environment on medication
choices.

Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 36-43

Identify different customer
segments by observing
product groups in
pharmacies.

Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 150-162

Examine the brand
positioning of pain
relievers/cold medications.
Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 162-168

Reviewing previous topics,
reviewing lecture notes

Choose a health product and
examine its features.
Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 177-186

Considering the life cycle of
products (masks,
disinfectants) used during the
pandemic period

Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 186-191; 201-
206

Researching the price of a
pharmacy product and
preparing to discuss pricing
factors

Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 222-231

Research the process by
which medications reach
patients from manufacturers.
Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 245-260

Examine health product
promotions (TV, social media,
pharmacy displays).

Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 274-282

Research a brand's different
promotional tools (e.g.,
advertising, doctor visits,
brochures).

Reading: Marketing Principles
textbook, pp. 271-274

Prepare to analyze and share
the concepts you learned on a
product/brand.

Laboratory TeachingMethods Theoretical

Lecture, Case Study
Discussion

Lecture, Question
and Answer

Lecture, Case Study
Discussion

Written
examination

Lecture, Question
and Answer

Lecture, Case Study
Discussion

Lecture, Question
and Answer,
Example

Lecture, Question
and Answer

Lecture, Discussion

Lecture, Question
and Answer, Case
Study Method

Question and
Answer

Practise

Consumer Behavior II: External (Socio-Cultural) Factors.

Market Segmentation and Target Market Selection

Positioning

Midterm Exam

Product and Product Management I: Product Concept, Product
Types and Product Strategies in Marketing.

Product and Product Management II: Product Mix, New Product
Concept and Product Life Cycle. Brand and Branding Strategies.
Packaging.

Pricing: Importance of pricing decisions. Factors affecting
pricing. Objectives of pricing. Pricing policies and pricing
methods.

Distribution: Distribution Decisions. Basic Distribution Channels.
Management of Distribution Channels. Wholesaling and
Retailing.

Integrated Marketing Communications: Promotional Decisions
and Strategies.
Okuma: Pazarlama ilkeleri ders kitabi, s.274-282

Promotion Mix

General Evaluation



Workload

Activities

Derse Katilim

Ders Oncesi Bireysel Calisma
Vize

Final

Ara Sinav Hazirhk

Final Sinavi Hazirlik

Assesments

Activities
Final

Vize

Number
15

14

1

1

7

15

PLEASE SELECT TWO DISTINCT LANGUAGES
2,00
1,00
1,00
1,00
1,00
1,00

Weight (%)
60,00
40,00



Tibbi Hizmetler ve Teknikler Blimii / TIBBI TANITIM VE PAZARLAMA X Learning Outcome Relation

P.0.1P.0.2P.0.3 P.0.4P.0.5P.0.6P.0.7P.0.8P.0.9P.0.10 P.O.11 P.O.12 P.0.13 P.0.14 P.O.15 P.0.16 P.0.17 P.O.18

LO.15

L.O.2 5
L.O.3

L.O.4 5
L.O.5 4 5

4 4
5 4
4 5 3
3 4
5 4

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

P.O.

L.O.

L.O.

L.O.

L.O.

L.O.

10:

11:

12:

13:

14:

15:

16:

17:

18:

1:

2:

3:

4:

5:

Tibbi tanitim ile ilgili temel bilimsel bilgiye ulasma, degerlendirme ve uygulayabilme bilgisine sahiptir.

Tibbi Tanitim ve Pazarlama alaninda edindigi temel diizeydeki bilgi ve becerileri kullanarak verileri yorumlar ve degerlendirir, sorunlari
tanimlar, analiz eder ve ¢6zim icin planlanan calismalarda yer alir/sorumluluk alir.

Meslegi ile ilgili etik degerleri bilir ve bu degerleri gézeterek ¢dziim nerilerini gelistirir.
Birey olarak gorev, hak ve sorumluluklari ile ilgili yasa, yonetmelik, mevzuata ve mesleki etik kurallarina uygun davranir.
Tibbi Tanitim ve Pazarlama alani ile ilgili sahip oldugu temel bilgi birikimini kullanarak verilen bagimli ve bagimsiz gorevleri yerine getirir.

Tibbi Tanitim ve Pazarlama alani ile ilgili uygulamalarda karsilasilan ve éngoériilemeyen karmasik sorunlari ¢ozmek icin saglk ekibi tyeleri ile
isbirligi yapar.

Yasam boyu 6grenme bilincine sahiptir.

Toplumsal sorumluluk bilinci ile yasadigi sosyal cevre icinde proje ve etkinliklere katki verir.
Kalite yonetimi ve slireclerine uygun davranir ve bu siireglere katilir.

Dis gortinim, tavir, tutum ve davranislari ile topluma ornektir.

Bir yabanci dili kullanarak alanindaki kaynaklari izler ve meslektaslari ile iletisim kurar.

Alaninin gerektirdigi en az Avrupa Bilgisayar Kullanma Lisansi temel diizeyinde bilgisayar yazilimi ile birlikte bilisim ve iletisim teknolojilerini
kullanir

Tibbi Tanitim ve Pazarlama alaninda toplumun ve diinyanin glindemindeki olaylari izler ve gelisimlere duyarlidir.
Diger saglik disiplinleri ile calisabilme deneyimine sahiptir.

Tibbi Tanitim ve Pazarlama alani ile ilgili konularda sahip oldugu temel bilgi ve becerileri kullanarak ilgili kisi ve kurumlari bilgilendirir,
dustincelerini ve sorunlara iliskin ¢6ziim 6nerilerini yazil ve sozlii olarak aktarir.

Ekonomik hayati ve isletmenin i¢ ve dis cevresini analiz eder.

Meslegi icin gerekli matematiksel hesaplama ve analizleri yapabilir.
Arastirma yapma yeterliklerini kazanir

Pazarlama ilkeleri ile ilgili temel kavram ve ilkeleri tanimlayabilir.

Tuketici ve endUstriyel pazari analiz edebilecektir.

Makro-mikro cevresel faktorler ile pazarlama arasindaki iliskileri aciklayabilir.
Pazar bolimlendirme, konumlandirma ve hedef pazarin secimini agiklayabilir.

Pazarlama karmasi stratejilerini aciklayabilir.
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