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OKTATAS CELJA / AIM OF THE COURSE

A Business to business marketing oktatasaval a piactipusok és piaci résztvevok olyan specialis teriiletének attekintésére
kertil sor, amelyek a vallalati marketingmunka sikerében fontos szerepet jatszanak. A szervezeti piacok sajatsagainak
megismerésével a szervezetek beszerzési dontéseinek targyaldsaval a targy célja az, hogy az elmélet és a gyakorlat
megmutatasaval és esettanulmanyokon keresztiii begyakoroltatdsaval felkészitse a hallgatokat a késébbi
egyiittmikodésre a vallalkozasok egyéb funkciondlis teriileteivel, példaul a projektmarketing és a
termelésmenedzsment.

TANTARGY TARTALMA / DESCRIPTION

1-2. hét: Alapfogalmak. A piac résztvevoi, piactipusok a vevd személye szerint.

3-4. hét: A szervezeti piac szerepldi, sajatossagal A beszerzési helyzet tipusai.

5-6. hét: A beszerzési kozpont és a beszerzési szerepkorok. Beszerzési folyamat a B2B piacon. Elégedettség €s
lojalitds a B2B piacon.

7-8. hét: Nyersanyagok €s beruhazasi javak vasarlasa, értékteremtés a vallalatban - a transzformacios tevékenység.

9-10. hét: A szervezeti piacok vevoi a vasarolt termék felhaszndlasa szerint. A termelés, a logisztika €s az
értékteremtés kapcsolata.

11-12. hét: A beszerzEs legfontosabb alapelver: a mindség, a megfeleld mennyiség és az ar. Versenyképesség, verseny
a fogyasztdért.

13-14. hét: A marketingkommunik4cios eszk6zok, a testbeszéd szerepe a B2B piacon, az tizleti etika kérdéskore.
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SZAMONKERESI ES ERTEKELESI RENDSZERE / ASSESMENT'S METHOD

A féléves alairas feltétele: A kiadott feladat (szakirodalmi adatfeldolgozis, vagy beadando feladat, illetve
szerepjatékban valo részvétel - ha ezek meghatdrozasra keriiltek a gyakorlaton) hataridore torténé benyujtasa, €s
bemutatasa, a ZH-k minimum 50%-o0s teljesitése (ZH-k anyaga: ldsd az irodalomnal), részvétel a szemndriumokon
(maximum 2 hidnyzas).

A beadand¢6 feladatoknal - ha ezek meghatarozasra kertiltek - a mesterséges mtelligencia hasznalata automatikusan az
alafras megtagadasat vonja maga utan!

Ertékelés:— (ha ez meghatarozasra kerilt)
ZH—k eredménye: maximum 20 pont — (ha nem volt beadandd feladat, akkor 40 pont)
Irasbeli vagy szobeli vizsga maximum 60 pont (min. 31 pont kell az érvényes jegyhez)

A fenti feladatokra, szamonkérésre adott pontszam alapjan:
0 - 50 pont elégtelen

51 - 65 pont elégséges

66 - 80 pont kozepes

81 - 90 pont j6

91 - 100 pont jeles

Beadando feladat €s prezentacio: maximum 20 pont

KOTELEZO IRODALOM / OBLIGATORY MATERIAL

Kotelezo irodalom:

1. A SzE-learningben levd 7 db lecke - (1. ZH anyaga, kb. 80 oldal)

2. Huszka Péter: Ertékteremtés a vallalatban 1., Széchenyi Istvan Egyetem, Gyér, 2012 - (2. ZH anyaga)

AJANLOTT IRODALOM / RECOMMENDED MATERIAL

1. Piskoti Istvan: Businessmarketing-menedzsment - Uzleti dontések, kapcsolatok marketingtdmogatasa. Akadémiai
Kiadd, 2014 (kijelolt fejezeter)
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2. Jozsa L.- Piskoti [.- Rekettye G.- Veres Z.: Dontésorientalt marketing — Decision-oriented Marketing (107-
121). KIK — Kerszov, 2005

3. Szakaly Z. (szerk.): Elelmiszer-marketing (kijelolt fejezete). Akadémiai Kiado, Budapest, 2017
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