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Ders Adi Kodu Yarlyll T+U Saat AKTS Z/S
Endiistriyel Pazarlama iSL362 6 3+0 5,0 Segmeli
Birim B&lim isletme - Lisans (Yiiz yiize)

Gunumuzde tim insan ihtiyaglarinin hemen hemen hepsinin bir endistriyel tretim surecinden gegtigi gézenmektedir. Dolayisiyla, her nihai
Uriiniin olusumunda bir endustriyel pazarlama faaliyetinden bahsetmek mimkundur. Pazarlama literattrinde yer alan temel ilkeler agirlikii
Amag olarak, tiketici trtinleri pazarlama faaliyetleri de dikkate alinarak olusturulmustur. Ancak, endustriyel pazarlama baglaminda aktorlerin
ozelliklerinde ve davraniglarinda degisim gdézZenmektedir. Bu derste endustriyel pazarlarda faaliyet gésteren isletmelerin pazarlama
faaliyetleri ele alinmakta, verilen érek olaylarda da égrencilerin konulari pekistirmesi ve tartigma firsati yaratmak amaglanmaktadir. Orek
olaylarin sonlarinda sorulan sorularin amaci ise, 6grencilere tartigma konusunda yonlendirici olmasi igin verilmistir.
Bu dersin icerigi, 6rgutsel pazarlama kavraminin tanimi ile érgtitsel pazarlama sirecinin elemanlari olan karma elemanlarinin ele
alinmasi, ve konularin bunlara iliskin érnek olaylarla pekistiriimesi ve tartisma firsati yaratimasdir.
Hutt, Michael D. Ve Speh Thomas W., 2004, Business Marketing Management: A Strategic View of Industrial and Organizational Markets ,
Thomson/ South-Western.

Ders Igerigi

Ders Kaynaklari

Hafta Konu

Tanisma

Endustriyel Pazarlamaya Giris: Pazarlama ve Endustriyel Pazarlamaile ilgili Temel Kawamlar
Endustriyel Pazarlarin ve Endiistriyel Alicilarin Ozellikleri

Endiistriyel Pazarlamada Satin Ama Olgusu: Uriin Siniflari, Satin Ama Tiirleri, Satin Ama Merkez, Roller
Endustriyel Pazarlamada Alici-Satici lligkisi

Endiistriyel Satin Ama Siireci ve Uriin Segimini Etkileyen Faktérler

Ara Sinav

Endustriyel Pazarlamada Tedarikgileri Degerlendirme Yontemleri

Endustriyel Pazarlamada Orgiitsel Satin Ama Dawanigi (Makro/Mikro Cewre)
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10 Endiistriyel Pazarlamada Orgiitsel Satin Ama Dawranisi (Orgitsel Faktorler, Kisileraras! lligkiler (Sosyal) Faktorler, Bireysel Faktorler)
11 Endustriyel Pazarlarda Bolimlendirme, Hedef Pazarlama, Konumlandirma

12 Endiistriyel Pazarlamada Uriin Stratejileri ve Markalama

13 Endustriyel Pazarlamada Yeni Uriin Gelistirme Stratejileri, Fiyat ve Tutundurma Stratejileri

14 Genel Degerlendirme

Program Ciktilari

1 Aanileilgili glincel ve teorik bilgilere sahip olur.

2 Aanileilgili konularda bilgi ve becerileri elestirel bir bakis agisiyla degerlendirir.

3 Aanileilgili konularda bireysel ve ekip calismasinin getirecegi sorumluluklara agik olur.

4 Aanin gerektirdigi diizeyde bilgi ve iletisim teknolojilerini kullanir..

5 Ceweye, sosyal sorumluluda, kaliteye ve yenilikgilige her sart altinda 6nem verir.

6  Aanindaki gelismeleri takip edebilecek diizeyde Tiirkge ve bir yabanci dil bilgisine sahip olur ve yazili-s62u iletisim kurma yetkinligi kazanir.

7  Aanileilgili edinilen bilgiler cergevesinde bir isletmenin gewresini ve mikro anlamda isletmenin kendisini degerlendirir ve sorunlari kavrar.

8  Farkl disiplinlerden edinilen bilgileri analitik ve elestirel bir sekilde degerlendirerek, isletme uygulamalarina katki saglayacak yenilikgi ¢ézimler Uretir.
9 Ulusal ve uluslararasi bir isletme kurabilme, ydnetme ve sirekliligini saglayabilme becerisi kazanir.

10 Nitel ve nicel verilerden faydalanarak ekonomik ve sosyal konularda istatistiksel ¢dziimlemeler ile daha etkin kararlar alr.

11 Kiresel olarak degisen musteri istek ve ihtiyaglarini belirleyerek, glincel talepleri karsilayabilecek Grtin ve hizmetler Uretir ve sunar.

12 Finansal tablolari ve verileri anlayarak isletmenin mali durumunu degerlendirir, finansal kararlar alir.

13 Isletmelerin hukuki stiregleri, stirdiiriilebilirik ve etik konusundaki sorumluluklan hakkinda bilgi sahibi olur ve bu konular baglaminda kararlar alirlar.

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

PC
Ders Ogrenme Ciktisi PC1 PGC2 PC3 PC4 5 PC6 PC7 PGC8 PC9 PC10 PC11 PG12 PC13

;:::::n\f :thljllljkshtar;yr‘:l ;;Zan:I:L -arasmdak| farki 6grenmek ve endstriyel 5 4 5 5 4 5 4 5 5 3 1 4 5
Endustriyel satin alma sirecini 6renmek ve endistriyel driin siniflari, satin
alma turleri, satin alma merkez ve rolleri kawramak.

Endustriyel pazarlamada Grtin segimini etkileyen faktorleri anlamak ve

tedarik¢i degerlendirme yontemleriyle ilgili beceriler elde etmek.

5 4 5 3 4 5 4 3 5 5 2 5 4

Orglitsel satin alma davranisini dgrenmek. 5 4 4 5 3 4 5 3 4 5 1 5 5
Endustriyel pazarlarda bélimlendirme, hedefleme, konumlandirma

yapmayil 6grenmek ve pazarlama karmasi gelistirmede beceriler elde 4 3 5 4 5 5 4 3 4 5 2 5 4
etmek.

Ortalama Deger 48 36 48 42 4 44 44 34 46 46 14 48 44



https://ebs .bilecik.edu.tr/pdf/dersbilgigetir/384992
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