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TIBBI TANITIM VE PAZARLAMA
(2025 - 2026) Ders Bilgi Fommu

Ders Adi Kodu Yarlyll T+U Saat AKTS Z/S
Pazar Planlamasi ve Arastirmalari TTP214 4 2+0 3,0 Zorunlu
Birim B&lim Tibbi Tanitim ve Pazarlama - On Lisans (Yiizyize )

Pazarlama alaninda sUrdUrulmekte olan arastirma teknik ve ydntemleri ile ilgili gerekli bilgilerin verilmesi ve pazarlama aragtirmasi
Amac alanindaki bilgi eksikliklerinin giderilmesi. Ders pazarlama fonksiyonlari hakkinda temel kararlar, pazarlamanin artan 6nemi tizerinde
yogunlasmaktadir. Pazarlama sureglerine stratejik yaklagima iligkin temel bilgileri saglamaktadir.
Temel Kawamlar/Pazarlama Kararlari/Risk ve Belirsizik Halinde Karar Ama/Hipotez Testleri/Omekleme/ Pazarlama Arastirma
Streci/Korelasyon Analiz/ Regresyon Analiz
Glncel Pazarlama Konulari - Kenan Aydin - Beta Yayineu, Strategic Marketing - Todd A Mooradian, Kurt Matder, Lawrance J. Ring,
Ders Kaynaklari Nakip Mahir, Pazarlama Arastirmasi, Seckin Yayinlar, ilhan Cemalcilar, Pazarlama Arastirmasi,

Pazarlama Stratejileri: Yonetsel Bir Yaklagim - Omer Torlak , Remz Altunigik - Beta Yayinevi

Ders Igerigi

Hafta Konu

Pazarlama Dusuincesinin Gelisimi, Pazar Odaklilik ve Stratejik Distinme
Jenerik Pazarlama Stratejileri ve Rekabet Avantajlarinin Surdirtlebilirligi
Stratejik Pazarlama Planlamasi

isletme Analiz

Sektdr ve Rekabet Analiz

Musteri Analiz

ara sinav

Pazar Firsatlan Olglimii ve Pazar Gekiciligi Analiz

Rekabet ve Konumlandirma Stratejileri
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10 Yeni Urtinler igin Konumlandirma Stratejileri

1" Biiyiime Dénemi igin Pazarlama Stratejileri

12 Olgunluk Dénemi igin Pazarlama Stratejileri

13 Dustis Dnemi Icin Pazarlama Stratejileri

14 KrizDénemlerinde Pazarlama Stratejileri

Ders ls Yikii Galisma Tiirii / Ogretim Metotlar Siiresi (Saat)  Sayisi
Arastirma — yagsam boyu 6grenme, yazma, okuma, Bilisim Sinif Dis1 Calisma 2 14
Dinleme ve anlamlandirma Ders 2 14
Arastirma — yagsam boyu 6grenme, durumlari igsleme, soru gelistirme, yorumlama, sunum Slo[i] 1 1
Ara Sinav1 5 1
Final 10 1

Ders is Yiikii: 72
AKTS (Ders is Yiikii / 25.5): 2,82

Program Ciktilar

Pazarlama, tibbi terimler ve ilag igerikleri ile ilgili konularinda yeterli altyapiya sahip olma; bu alanlardaki kuramsal ve uygulamali bilgileri alaninda beraber kullanabilme

1
becerisi,

2 Aanlailgili problemleri saptama, tanimlama, formule etme ve ¢dzme becerisi; bu amagla uygun giincel ydntemleri ve modelleri se¢me ve uygulama becerisi,
Bir sistemi, sistem bilesenini ya da sureci analizetme ve istenen gereksinimleri karsilamak Uzere gercekgi kisitlar altinda anlama becerisi; bu dogrultuda modern satis

3 yontemlerini uygulama becerisi,

4 Satis Yontemleri icin gerekli olan modern teknik ve araclari segme ve kullanma becerisi; bilisim teknolojilerini etkin kullanma becerisi,

5 Bireysel olarak ve cok disiplinli akimlarda etkin ¢aligabilme becerisi, sorumluluk alma ézglveni,

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

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

8  Tirkge s6i ve yazl etkin iletisim kurma becerisi; en az bir yabanci dil bilgisi

9  Proje yonetimi, isyeri uygulamalari, galisanlarin saglidi, gevre ve is givenlidi konularinda biling; uygulamalarinin hukuksal sonuglari hakkinda farkindalik,

10 Program alaninda gerceklesen uygulamalarin ewrensel ve toplumsal boyutlardaki etkilerinin bilincinde olmak; girisimcilik ve yenilikcilik konularinin farkinda olmak ve
¢agin saglik sorunlari hakkinda bilgi sahibi olmak,

1 Analitik digtince ile modern satis ydntemlerini uygular, satis yontemleri igin gerekli olan modern teknik ve araglari seger ve kullanir, biligim teknolojilerini etkin kullanma

becerisini sergiler.
12 Tibbi tanitim ve pazarlama alaninda kaliteli hizmet igin kayt tutar ve rapor hazrlar; arastirma ve proje uygulamalarinin tim asamalarina katilir.
13 ilag ve tibbi cihaz sektdriine yonelik temel tibbi kavramlari anlar, anlatir ve kullanr.
14 Micudun normal isleyisi ve hastalik olusum mekanizmalari ile tedavide hedeflenmesi gereken amaglar arasinda iliski kurar.



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

Ders Ogrenme Ciktisi PC1 PC2 PC3 PC4 PC5 PC6 PC7 PG8 PC9 PC10 PC11 PC12 PC13 PC14
Musteri iligkileri ydnetimi hakkinda bilgi sahibi olurlar. - - - 5 - 4 - - 4 - 4 5 - -
Pazarda rekabet stratejileri hakkinda bilgi sahibi olurlar. - - - 5 - 4 - - 5 - 4 5 - -
Pazarlama arastirmasi sureci incelenir. - - - 4 - 4 - - 4 - 4 5 - -
Etkili pazarlama ilkeleri, stratejileri ve galismalari hakkinda bilgi saglama - - - 5 - 4 - - 4 - 4 - - -
Ortalama Deger - - - 4,75 - 4 - - 4,25 - 4 V5 - -
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