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	BDEM  303
	DERS DERECESÍ
	 Dönem / yıl



	DERS ADI
	PAZARLAMAYA GİRİŞ

	EĞÍTMEN
	Kezban Arat 

	KREDÍSÍ
	3
	
	 

	ÖN KOŞUL
	_

	DERS SÜRESÍ
	1 Dönem

	

	DERSÍN AMACI
Bu dersin amacı öğrencilerin pazarlama ilkelerini, politikalarını, stratejilerini ve taktiklerini kavramalarını sağlamaktır.

	

	ŐĞRENME / ÖĞRETME YÖNTEMÍ
· Öğrencilerden tüm derslere katılması beklenmektedir.

· Öğrencilerden ödevlerini zamanında teslim etmesi, ara yoklama sınavlarına katılması ve ders notlarını evde okuması beklenmektedir.

· Öğrenciler ders kitabındaki materyallerden vede sınıfda anlatılanlardan sorumludur.



	EVDE HAZIRLANACAK DERS / ÖDEV
Öğrencinin, işlenen konuyu öğrenip öğrenmediğini ölçmek için ödev olarak verilecek değerlendirme ve yönlendirme sorularını veya yoklama sınavlarını içermektedir.



	DEĞERLENDÍRME VE PUANLAMA METOTU
Ara sınav                                     %25                                                        

Final sınavı                                  %30
3 Yoklama Sınavları  (Quizler)   %15                               

Ödevler                                        %15
Proje + Sunum                             %15                  
   

	KATILIM
· Her öğrenci dönem sonunda bir tek telafi sınav alma hakkına sahipdir.

· Sınava katılamayan öğrenci mutlaka hocasını DAŰ Sağlık Merkezinden alınmış veya onaylatırılmış olan sağlık raporu ile veya hergangi diğer bir materyalle sınavdan sonraki ilk üç günde ikna etmelidir.

· Telafi sınavı yalnızca derslere en az %60 devamlılık gösteren öğrencilere verilmektedir.

· Telafi sınavı final sınavlarından sonra yapılmaktadır ve dönem boyunca işlenen tüm konulardan öğrenci sorumludur.

· Yoklama sınavları için telafi hakkı yoktur.

· Derslere düzenli olarak katılmayan öğrencilere dönem sonu NG veya F notu verilebilir.



	YARALANILAN KAYNAKLAR
Ders Notları
Pazarlama İlkeleri, Politikalar- Stratejiler- Taktikler, Vasfi Nadir Tekin, Seçkin Yayıncılık.
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