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TIBBI TANITIM VE PAZARLAMA
(2023-2024) Ders Bilgi Formu

Ders Adi Kodu Yarlyll T+U Saat AKTS Z/S
Tuketici Davraniglari PZ1.216 3 2+0 3,0 Secmeli
Birim B&lim Tibbi Tanitim ve Pazarlama - On Lisans (Yizyiize eitim)

Bu ders ile 6grencilerin tiketici dawaniglarini pazarlama bakis agisiyla kawamasini saglamayi ayni zamanda tiketicinin karar verme
sureglerini ve bu sureci ve karar verme dawvranigini etkileyen icsel ve digsal faktérlerin nasil farklilasacagini ve bu farkliliklarin isletmelerin

Am
ac pazarlama stratejilerini nasil etkileyecegini anlasiimasini amaglanmaktadir. Ayrica, 6grencilerin dawanigsal, biligsel ve duygulanim
yaklasimlari Gizerinden tiiketici davranislarini anlamalarini hedefler.
Ders lgerigi Hedef Pazar belirlenmesi, tiiketici pazar ve 6zellikleri, satin alma karar sireci, tiketici 6rgUtleri, tiketici korunmasi, mevcut yasalar ve

yonetmeliklerin tanmlanmasi, satin almay etkileyen faktérler.
Ders Veren Ogr. Gor. Ersen Cemal SONGIL

Prof. Dr. Hamdi Islamiglu, Prof. Dr. Remz Altunisik, Tiketici Davraniglari, Beta.,
« Karabulut, Muhittin.(1989)Tilketici Dawanigi : Pazarlama Yeniliklerinin Kabulii ve Yayiligi, 3. Baski / Istanbul .,

Ders Kaynaklan Kog, Erdogan (2008), Tuketici Dawanigi ve Pazarlama Stratejileri, Global ve Yerel Yaklagsim, Seckin Yayinlari.,
Odabasi, Yawz ve Barig, Gillfidan, (2002). Tuketici Dawanisi, MediaCat Yaynlari.

Hafta Konu

1 Tuketici davranigina giris

2 Tulketici dawaniglar kavrami ve pazarlama

3 Tuketici davranis modellleri

4 Psikolojik faktérler, Ogrenme

5 Guduleme

6 Agllama

7 Tutum ve kisilik

8 Deger ve yagsam bigimi

9 Sosyo-kultrel faktorler

10 Grup ve danigsma gruplari

11 Yeniliklerin yayimasi ve konumlandirma

12 Sosyal sinif

13 Kultr

14 Tiketici satin alma karar sureci

Ders is Yukii Galisma Tiirii/ Ogretim Metotlar ~ Siiresi (Saat) Sayisi
Dinleme ve anlamlandirma Ders 1 12
Dinleme ve anlamlandirma, gézem/durumlari isleme, elestirel diisiinme, soru gelistirme Kiglk Grup Tartismasi 2 4
Dinleme ve anlamlandirma, géZem/durumlari isleme, elestirel diigiinme, soru gelistirme, takim ¢aligmasi Beyin Firtinasi 1 6
Dinleme ve anlamlandirma, gézem/durumlari isleme, elestirel diisiinme, soru gelistirme Tartigmali Ders 1 8
Onceden planlanmig ézel beceriler Vaka Calismasi 1 5
Arastirma — yagsam boyu 6grenme, durumlari igsleme, soru gelistirme, yorumlama, sunum Slo[i] 1 14
Ara Sinav 1 1 8
Final 2 14

Ders is Yiikii: 89

AKTS (Ders is Yiikii / 25.5): 3,49



Program Ciktilari
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Pazarlama, tibbi terimler ve ilag icerikleri ile ilgili konularinda yeterli altyapiya sahip olma; bu alanlardaki kuramsal ve uygulamal bilgileri alaninda beraber kullanabilme
becerisi,

Aanla ilgili problemleri saptama, tanimlama, formiile etme ve ¢bzme becerisi; bu amagla uygun glincel ydntemleri ve modelleri segme ve uygulama becerisi,

Bir sistemi, sistem bilesenini ya da sureci analizetme ve istenen gereksinimleri karsilamak tizere gergekgi kisitlar altinda anlama becerisi; bu dogrultuda modern satis
yontemlerini uygulama becerisi,

Satig Yontemleri igin gerekli olan modern teknik ve araglari segme ve kullanma becerisi; bilisim teknolojilerini etkin kullanma becerisi,

Bireysel olarak ve ¢ok disiplinli akimlarda etkin ¢aligabilme becerisi, sorumluluk alma 6zglveni,

Bilgiye erisebilme ve bu amagcla kaynak arastirmasi yapabilme, veri tabanlari ve diger bilgi kaynaklarini kullanabilme becerisi,

Yasam boyu 6grenmenin gerekliligi bilinci; bilim ve teknolojideki gelismeleri izeme ve kendini surekli yenileme becerisi,

Tirkge s64U ve yazil etkin iletisim kurma becerisi; en azbir yabanci dil bilgisi

Proje yonetimi, isyeri uygulamalari, calisanlarin saghgi, gcewre ve is guvenligi konularinda biling; uygulamalarinin hukuksal sonuglari hakkinda farkindalik,

Program alaninda gergeklesen uygulamalarin ewensel ve toplumsal boyutlardaki etkilerinin bilincinde olmak; girisimcilik ve yenilikcilik konularinin farkinda olmak ve
¢agin saglk sorunlari hakkinda bilgi sahibi olmak,

Analitik dislince ile modern satis ydntemlerini uygular, satis ydntemleri icin gerekli olan modern teknik ve araglar seger ve kullanir, bilisim teknolojilerini etkin kullanma
becerisini sergiler.

Tibbi tanitim ve pazarlama alaninda kaliteli hizmet igin kaytit tutar ve rapor hazrlar; arastirma ve proje uygulamalarinin tim asamalarina katilir.
ilag ve tibbi cihaz sektdriine yonelik temel tibbi kavramlari anlar, anlatir ve kullanir.
Vicudun normal isleyisi ve hastalik olusum mekanizmalari ile tedavide hedeflenmesi gereken amaglar arasinda iliski kurar.

Ders Ogrenme Giktisi - Program Giktilari (1 -5 Puan Aralig)

PG PG PG PG PG PG PG PG PG PC PC PG PG PC
Ders Ogrenme Ciktisi 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14

Firmalarin kargilastigi pazarlama ve tiiketici dawranigi sorunlarina ¢éziim onerisi sunabilir. 2 4 4 4 3 3 3 2 2 8 4 8 1 1

Pazarlama ve tuketici davranisi arasindaki iligkiyi kavrar. 2 5 5 4 3 3 3 2 2 3 5 3 1 1

T?me! pazarlama e tiiketim karar verme kararlarini bilerek tiiketici karar verme sireglerini 2 5 5 4 3 3 3 2 2 3 5 3 1 1

ogrenir.

Uriin ve hizmetlerin konumlandinimasinda tutum olusturma ve tutum degistirme > 4 4 3 3 3 2 2 3 4 3 1 1

stratejilerini 6grenir.

https://ebs .bilecik.edu.tr/pdf/dersbilgigetir/334287


https://ebs.bilecik.edu.tr/pdf/dersbilgigetir/334287
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