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OKTATAS CELJA / AIM OF THE COURSE

Az értékesités fontos teriilete mind a kereskedelmi, mind pedig a marketing munkéanak. A személyes eladas formai,
stratégiainak €s taktikdmnak ismerete, a menedzselés részletei hozzasegitik a hallgatokat az értékesités sikeres
szervezéséhez €s lebonyolitdsahoz. A tantargy keretében a hallgatok tobbek kozott megismerkednek az
eladasmenedzsment tartalmaval és folyamataival, a forgalom és eladdszemélyzet tervezésének és értékelésének
kérdéseivel, valamint az eladés jogi €s etikai kereteivel.

TANTARGY TARTALMA / DESCRIPTION

Idészak |A feldolgozand6 tananyag té maja

A személyes eladdas helye az értékesitési rendszerben. Tobbcsatornds €rtékesitési
1. hét |rendszerek. Az értékesitési rendszer szintjei és szereploi. Ertékesitési utak és eladastipusok
megfeleltetése. Hibrid rendszerek miikodtetése: tapasztalatok, menedzselés, konfliktusok.

Az eladasmenedzsment szerepe. A személyes eladas stratégiai kérdései. Az
2. hét |eladasmenedzsment helye a vallalati, a marketing és a logisztikai stratégidban. CRM. A
tomeg- €s személyes kommunikacid osszehasonlitasa. Az eladasmenedzsment feladatai.

A személyes eladas folyamata és teriiletei. Az értékesitési targyalas. AIDA, DIPADA,
3. hét  [stb. Egytittmikodés és versengés. A vasarlast befolyasold pszicholdgiai tényezok. Eladési
technikak. Problémak az értékesitési targyalas soran.

Az eladdsi folyamat. Az eladési folyamat 10 lépcséje. LOCATE technika. SPIN eladasi

U modszer. Targyalasi stratégiak uttoro és kovetd termék esetén.
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4 személyes eladas egyes teriiletei Kiskereskedelmi értékesités: bolti és alternativ

- het formak. Telemarketing. Internetes értékesités. Nemzetkozi kornyezetben torténd eladas.

Tervezés és teljesitménymérés az eladasmenedzsmentben. Eladasi
6. hét  [elorejelzés. Elorejelzési modszerek. Tertiletmeghatarozas. Az eladoszemélyzet nagysaganak
meghatarozasa. Eladasi kvotamegallapitas.

Az eladdsi teljesitmény értékelése. Frtékelési analizis. Koltségelemzés. Objektiv és

7. het szubjektiv mérészamok.

Az eladdszemélyzet menedzselése. Toborzas €s kivalasztas. Kritériumok. Kivalasztasi

8. hét technikak.

FEladasi tréning. Célok. Eladasi tréning modszerek: OJT, coaching, indoor tréning,

0. het elektronikus tréning, adaptiv eladas. Ertékelési matrix. Képzési filozofiak.

Az eladoszemélyzet motivaldasa. A motivacio pszichologiai folyamata. Motivacios

10. hét elméletek. A javadalmazas tervezése. A stressz €s kiégés problémaja.

Az tizletkotd szerepei. Az eladoszemélyzet szerepészlelése. A szerepkonfliktusok fajtai A

L1. het szerepkonfliktusok kezelése: egyéni stratégiak, menedzsment valaszok.

Az eladdasmenedzsment szervezeti kérdései. Az eladdi szerep fejlodése. Az

12. het eladoszemélyzet iranyitasanak valtozasai. A versenyképes eladoszemélyzet.

Etikai és jogi problémdk az eladdsmenedzsmentben.Irott és iratlan viselkedési
szabalyok. Az etika filozofidja. Az értékesités jatékterét meghataroz6 fontosabb
jogszabalyok. Véllalat és tizletkotd, tizletkotd és vevo kapcesolatanak problémai. Etikai
kultura a vallalaton beliil

13. hét

SZAMONKERESI ES ERTEKELESI RENDSZERE / ASSESMENT'S METHOD

Félévkoz hallgatéi munka:

Személyre szabott beadando dolgozat készitése és hataridore torténd leaddsa, amit az oktatdval eldzetesen
egyeztetni kell. A beadandé dolgozat alapjan megajanlott jegy szerezhetd.

Az értékelés modja:
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Féléves feladat készitésének hidnydban a felév vizsgaval zarul.

0-50 9% elégtelen

51-66 % clégséges

67 - 80 % kozepes

81-90 % j6

91 - 100 %jeles

KOTELEZO IRODALOM / OBLIGATORY MATERIAL

Kotelezo irodalom:

Bauer Andras-Mitev Ariel Zoltan: Eladdsmenedzsment, a személyes értékesités folyamata és ranyitdsa Akadémiai
Kiado, Budapest, 2008. (a kijelolt fejezetek)

Ajanlott irodalom:

Rolph E. Anderson-Joseph F. Hair, Jr.-Alan J. Bush: Professional Sales Management, 1992. M cGraw-Hill
2nd edition

Chris Fill: Marketing Communications 2005. Prentice Hall 4th edition pp 761-792.

Paul Copley: Marketing Communications Management 2004. Elsevier 1st published pp. 331-353.

Constantinovits Milan-Sipos Zoltan: Kiilkereskedelmi technika — kiilpiaci kockazat Aula Kiadé, Budapest,
1999. (7. fejezet A személyes targyalas pp.107-115.)
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