بسمه تعالی
[bookmark: _GoBack]طرح درس: بازاریابی صنعتی و خدمات (Services marketing)
مقطع:كارشناسي ارشد          تعداد واحد: 2     نیمسال اول سال تحصیلی 98-1397
علی اصغر تباوار،دکترای مدیریت بازاریابی
اهداف درس:
آشنایی با بازارهای صنعتی و درک رفتار مصرف کنندگان در این بازارها دارای اهمیت روزافزونی است. در این درس بازاریابی بین بنگاهی و روش های بخش بندی و موقعیت یابی به همراه آمیخته بازاریابی صنعتی و درک کاربردهای فناوری اطلاعات مورد بررسی قرار می گیرد. همچنین از انجا که درصد بالایی از تولید ناخالص داخلی کشورهای پیشرفته دنیا ناشی از بخش خدمات است؛ و نیروی کار فراوانی در این بخش مشغول به کار هستند. بنابراین نیاز است به بررسی بازاریابی در بخش خدمات نیز بپردازیم. اصول بازاریابی خدمات و شرکت های خدماتی، به دلیل ویژگی های منحصربفردشان، تا حدی با اصول بازاریابی محصولات فیزیکی متفاوت است. بنابراین تاکید بر اصول بازاریابی حاکم بر حوزه های اصلی خدمات همچون بانک ها، موسسات مالی و شرکت های بیمه، حوزه خدمات حرفه ای مانند شرکت های حسابرسی، حقوقی، معماری، حوزه هتل داری و رستوران، حوزه گردشگری و تفریح، خطوط هوایی و سایر حوزه های خدماتی کمک می کند تا دانشجو با مفاهیم و اهمیت بازاریابی خدمات آشنایی مناسب و خوبی را پیدا کرده و در اخر با اشراف مناسب بتواند وارد این حوزه شده و با شناخت کافی اقدام به فعالیت مناسب در حیطه خدماتی خاص و مطلوب خود موفقیت کسب نماید.
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سر فصل درس
· ماهیت بازایابی صنعتی
· رفتار مصرف کننده در بازارهای صنعتی
· مدیریت ارتباط با مشتریان در بازارهای صنعتی
· برنامه ریزی استراتژیک در بازارهای صنعتی
· قیمت گذاری
· استراتژی توزیع صنعتی
· مدیریت فروش صنعتی
· امیخته ارتباطات بازاریابی صنعتی
· تجارت الکترونیکی در بازارهای صنعتی
· بازاریابی خدمات
· اخلاق بازاریابی در بازارهای صنعتی
· مشتری نوازی با ارائه توصیه های کاربردی 
· مدیریت تقاضا
· لزوم تدوین بیانیه ی ماموریت بنگاه های اقتصادی و اعتقاد به ان در عصر رقابت 
· هرم بازاریابی ( فلسفه-استراتژی-تاکتیک ) با ارائه توصیه های کاربردی 
· رفتار خریدار در بازارهای مصرفی و تجاری با ارائه توصیه های کاربردی 
· تقسیم بندی بازار
· تعیین بازار هدف در بازارهای داخلی و بین المللی و شیوه های نفوذ در بازارهای بین المللی 
· موضع یابی در بازار هدف با ارائه وجوه تمایز
· چگونگی طراحی آمیزه ی بازاریابی بنگاه اقتصادی 
· مدیریت محصول با ارائه توصیه های کاربردی 
· نام تجاری 
· ارتباط موثر با مشتریان از طریق بسته بندی و رنگ مناسب
· بازاریابی خدمت و خدمات حمایت با ارئه توصیه های کاربردی 
· قیمت گذاری در بازارهای مصرفی با نگرش بازار ایران
· اسیب شناسی نمایندگی ها در زنجیره ارزش افرینی 
· امیزه ارتباط و ترویج
· تبلیغات و اسیب شناسی ان در بازار ایران
شیوه ارزیابی کلاس:
· فعاليت كلاسي و انجام و ارسال به موقع تمرينات و case study (5 نمره)
· آزمون پايان ترم (15 نمره)
· منبع آزمون پايان ترم مطالب ارائه شده در كلاس و تمرينها و مطالعات موردي انجام شده است. 
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