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Bu dersin amaci, sirketler arasi pazarlama ¢aligmalarini incelemektir.
Tiiketici pazarlar1 (B2C) ve sirketler arasi pazarlar (B2B) olarak
adlandirdigimiz pazarlarin benzer ve farkli yonlerinin arastirilacagi
derste, hem temel pazarlama bilgileri tekrar edilecek, hem de B2B
pazarlarin 6zgiin imkan ve zorluklar tartigilacaktir. Bugiin son
kullanicilardan ¢ok sirketlerin ihtiyaclarini karsilamak isteyenlerin
bilmesi gereken uygulamalar bu dersin konusunu olusturacaktir. Iki
ana nokta B2B pazarlarin bugiin ve gelecekteki 6nemini
vurgulamaktadir. Birincisi, ileri teknoloji lireten sirketlerin hemen
hemen tamaminin bu pazarlarda yer almasu. Ikincisi ise, B2B
pazarlardaki e-ticaret kapasitesinin B2C pazarlardakinin on katina
ulagmasi.

Dersin Ogrenme
Ciktilar:

Kurs bittiginde 6grenciler sunlart yapabilirler:

1. Is piyasasinin niteliklerini tanimlar; is faaliyetleri ve is
organizasyonlar1 arasindaki gereken konularda baglantiy1 kurar [1,
2,9].

2. Tiketici piyasasi ve is piyasasindaki benzerlik ve farkliliklari
karsilastirir [9]

3. Satici-alicr iligkisi, tiiketici iliskisi yonetimi ve tedarik zinciri
yonetimi kapsaminda is durumunu analiz eder. [2, 9]

4. Is pazarlama yonetimi igin gecerli teorileri, fikirleri ve stratejik
pazarlama perspektiflerini kullanarak uygun kararlar alir. [1, 9]

Dersin Icerigi

Y 6netim planlamasi ve kontrol i¢in iiriin maliyeti ve maliyet analizi
konular1. Ileri muhasebe teorisinin, giincel sorunlar ve uzmanlagmis
konular {izerinde uygulamasi. Konsolide raporlar, sirket birlesmeleri




ve devralmalarin muhasebesi, ortaklar i¢in muhasebe; kamu
muhasebesi




DERS iCERIiGi

Hafta Konu Mlisigi

1 B2B (Sirketler Arasi1) Pazarlamaya Giris | Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

2 EZB ll)unyasn Migteriler, Sirketler, Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
azatiar Business Marketing; Analysis and Practice

3 Is Stratejisi Kavramlart ve Igerigi Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

4 Pazar Arastirmas: ve Rekabet Analizi Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

5 IS{egmeritas(}llon, Hedefleme ve Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
onumiandirma Business Marketing; Analysis and Practice

6 Uriin ve Hizmet Gelistirme Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

7 B2B Pazarlamada Fiyatlandirma Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

8 Is Geligtirme ve Planlama Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

9 B2B Satis Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

10 B2B Markalagma Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

11 Kanal lliskileri ve Tedarik Zinciri Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

12 Pazar Iletisimi Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

13 Hukuki ve Politik Faktrler Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to
Business Marketing; Analysis and Practice

14 Iy Etigi ve Kriz Yonetimi Vitale, Giglierano, & Pfoerstch, Business to

Business Marketing; Analysis and Practice




Ders Kitab1 Business Marketing Management: B2B by Michael D. Hutt and
Thomas W. Speh (Hardcover - Feb. 13, 2009)

Onerilen Kaynaklar 1. A holistic model for coordinating supplier and customer
relationships, Giiney Danimarka iiniversitesi; yazarlart:
Svend Hollensen ve Niels N. Griinbaum, Rekabet¢i
Sayfalar, Southerm Denmak Universitesi.

2. Relationship marketing in Japan: the buyer — supplier
relationships of four automakers; yazarlari: Jai-Beom
Kim and Paul Michell, Is ve Endiistriyel Pazarlama
Dergisi, Vol.14, No.2, 1999.




Yariyll Gereksinimleri Say1 Not Yiizdesi

Devam/Katilim

Laboratuvar

Uygulama 1 30

Staj

Kisa Smav

Odevler

Sunum

Proje

Seminer

Ara sinav 1 30

Final 1 40
Toplam 100

Yariyil Calismalarinin Yiizdesi 1 60

Final Yiizdesi 1 40
Toplam 100




DERS CIKTILARININ PROGRAM CIKTILARINA KATKISI

Katki Diizeyi *
# Program Ciktilar
2 3 4
1 | Orgiitsel yapr icerisinde ne sekilde planlama, organizasyon,
liderlik ve kontrol mekanizmalarinin isleyecegini idrak
etmek.
2 Teorileri gercek hayat fonksiyonlari ile bagdastirabilmek. X
3 Sozli ve yazili olarak etkin iletisim becerisine sahip X
olmak.
4 Takim ¢aligmalarinda etkin bigimde rol alarak takimin X
ilerlemesine katkida bulunmak.
5 Bilgisayar ve gerekli paket programi kullanimi becerisine X
sahip olmak.
6 Is diinyasmin yasal ¢ergevesini diizenleyen baslica hukuk X
kurallarimi dikkate almak.
7 Muhasebede kullanilan temel yontemleri ve bu
yontemlerin is diinyasindaki uygulamalar1 konusunda bilgi
sahibi olmak.
8 Is cevresinde finansal analiz tekniklerinden X
faydalanabilmek.
9 Pazarlamanin fonksiyonlarini ve is hayatindaki
uygulamalarini taniyabilmek.
10 Baglica sayisal analiz yontemlerinden ve bu yontemlerin is X
diinyasindaki uygulamalarindan yararlanabilmak.
11 Is siirecleri ve proje yonetimi tekniklerinin temel X
prensiplerini uygulayabilmek.
12 Problem ¢6zme ve karar almaya iliskin veri toplama X
tekniklerinden faydalanabilmek.
13 Disiplinler aras1 bakis agis1 kazanmak.
14 s etigi ve sosyal sorumluluk konularinda bilince sahip
olmak.

*1 En az, 2 Az, 3 Ortalama, 4 Yiiksek, 5 En yliksek




OGRENCI iS YUKU /AKTS (AVRUPA KREDI TRANSFER SISTEMI) TABLOSU

Etkinlikler Say1 Siire (Saat) Toplam Isyiikii
Ders Saati (Sinavlar Dahil) 13 2 26
Ogreticiler 4 1 4
Laboratovar
Uygulama 8 4 32
Staj
Saha Arastirmasi
Ders Saatleri Dis1 Calisma
Sunum / Seminer
Proje 10 1 10
Ders Oncesi Okumasi 13 6 78
Odevler
Kisa Sanavlar
Ara Siavlar
Final Smav1

Toplam Is Yiikii | 150




DERS KATEGORILERI

ISCED ISCED
GENEL TEMEL EGITIM VE OGRETIM
ALAN | GENELALANLAR | ;AN TEMEL ALANLARI
KODU KODU
1 Bgiem 14 O.g.retfnen Yetistirme ve Egitim 0
Bilimi
) Beseri Bilimler ve 21 oAl 0
Al 22 Beseri Bilimler 0
31 Sosyal ve Davranis Bilimleri 0
Sosyal Bilimler, 32 Gazetecilik ve Enformasyon 0
3 Isletme ve Hukuk ;
3 34 Isletme ve Yonetim Bilimleri 100
38 Hukuk 0
42 Yagsam Bilimleri 0
4 Bilim, Matematik ve 44 Doga Bilimleri 0
e en 46 Matematik ve Istatistik 0
48 Bilgisayar 0
52 Miihendislik 0
5 Miihendislik, Uretim 54 O Ao i 0
ve Yapi
58 Mimarlik ve Yap1 0
62 Tarim, Ormancilikve Su Uriinleri 0
6 Tarim ve Veterinerlik
64 Veterinerlik 0
72 Saglik 0
7 Saglik ve Refah
76 Sosyal Hizmetler 0
81 Kisisel Hizmetler 0
8 Hizmetler
84 Ulastirma Hizmetleri 0




85

Cevre Koruma

86

Giivenlik Hizmetleri




