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OKTATAS CELJA / AIM OF THE COURSE

1. A tantargy szerepe a szakképzés céljanak megvaldsitasaban:

A Business to business marketing oktatasaval a piactipusok és piaci résztvevék olyan specidlis tertletének attekintésére kertl sor,
amelyek a vallalati marketingmunka sikerében fontos szerepet jatszanak. A szervezeti piacok sajatsadgainak megismerésével a
szervezetek beszerzési dontéseinek targyalasaval a targy célja az, hogy az elmélet és a gyakorlat megmutatdsaval és
esettanulmanyokon keresztuli begyakoroltatasdval felkészitse a hallgatokat a késdbbi egylttmikddésre a véllalkozasok egyéb
funkcionalis teruleteivel, példaul a projektmarketing és a termelésmenedzsment.

2. A tantargy témajanak szakmai hattere, indokoltsaga:

Egy adott termék vagy szolgaltatds megvasarlasa a marketing eszkoztar fontos részét jelentheti. A vallalatok
ugyanis termékeket és szolgaltatdsokkal 1€pnek a piacra, amit azutan nyereségesen el kivannak adni. A
szervezetek vasarlasa illetve vasarlasi magatartasuk jelentdsen eltér a fogyasztoi piac e tulajdonsagaitol.
Esetiikben a vésarlas olyan dontéshozatali folyamatként foghat6 fel, amely soran a formalis szervezetek
megteremtik az igényt a megvasarolni kivant termékekre, azonositjak és értékelik a lehetséges arukat és a
szallitokat, majd valasztanak koziilik. Tovabb bonyolitja a két vallalkozas kozott 1étrejott tizleteket az, hogy
mindkeét piaci szerepld sajat profitorientalt piaci céljainak elérésére torekszik. Egy tizleti vallalkozas sikere
tehat nagymértékben fligghet attél, hogy az adott cégben dolgoz6 marketing szakemberek mennyire ismerik
piaci partnereik igényeit és mennyire képesek kozos érdemi munkét folytatni egymassal, azért hogy mindketten
megfeleld profitot realizalhassanak. A tantargy a fellelhetd hazai szakirodalomra, és annak hatterét képezd
bdséges nemzetkozi irodalomforrasokra tdmaszkodva valamint az Internet adta lehetdségeket kihasznalva
késziti fel a hallgatokat a business marketing elméleti megfontoldsainak €s marketingtapasztalatainak
gyakorlati alkalmazéasara.

TANTARGY TARTALMA / DESCRIPTION

A tananyag tartalma oktatasi hétre bontva:

Iddészak |A feldolgozandé tananyag témaja

1 het A piac résztvevoi, piactipusok a vevo személye szerint. A szervezeti piac szereploi,
’ sajatossagai. A beszerzési helyzet tipusai.

2 het A beszerzési kozpont €s a beszerzési szerepkorok. A Webster-Wind féle beszerzési
: magatartas modell, a szervezeti vasarldi magatartas. A szervezeti vevok tipusai.
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A vasarlasi orientaciok tipusai. A beszerzési folyamat. Elégedettség és lojalitas a

3. hét B2B piacon.

4-5. hét |A beszerzés alapelvei: A mindség.

6. hét |A beszerzés alapelvei: A megfelel6 mennyiség.

7.hét  |A beszerzés alapelvei: A megfeleld 1d6.

8. hét |A beszerzés alapelvei: A megfeleld szallito.

9.hét |A beszerzés alapelvei: A megfeleld ar.

10. hét |A termelni vagy vasarolni dontés.

11. hét [Nyersanyagok és beruhazasi javak vésarlasa.

12. hét |A business marketing és a kapcsolathalok.

13. hét |A korményzatok és a kereskedelmi cégek beszerzési dontései.

14 hét |Esettanulmanv: a beszerzés és a Just in time kapcsolatara

SZAMONKERESI ES ERTEKELESI RENDSZERE / ASSESMENT'S METHOD

A féléves alairas feltétele:

Beadando feladat, vizsga:

Beadando feladat és prezentacio 20 pont

ZH eredménye 20 pont

irasbeli vizsga 60 pont (min. 31 pont kell az érvényes jegyhez)
Vagy

Beadando6 feladat és prezentacio 20 pont

ZH eredménye 20 pont

Szébeli vizsga 60 pont

Az értékelés modja

A fenti feladatokra, szamonkérésre adott pontszam alapjan:

0- 50 pont elégtelen
51 - 66 pont elégséges
67 - 80 pont kozepes
81 - 90 pont jo
91 - 100 pont jeles

KOTELEZO IRODALOM / OBLIGATORY MATERIAL
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Kotelez6 irodalom:
Szakaly Z (szerk):Elelmiszer-marketing (kijelolt fejezetei). Akadémiai Kiado, Budapest, 2017

Jozsa Laszlo - Piskoti Istvan - Rekettye Gabor — Veres Zoltan: Dontésorientalt marketing (107-121 p.), KJK -
Kerszov Jogi és Uzleti Kiado Kft., Budapest, 2005.

Peter Baily - David Farmer: Beszerzés Stratégia és menedzsment, Miiszaki Konyvkiado, Budapest, 1994.

Philip Kotler- Kevin Lane Keller: Marketing — menedzsment (289-320 p.), Akadémiai Kiad6 Zrt., Budapest,
2006.

Ajanlott irodalom, valogatott fejezetek a kovetkezo miivekbol:

David Ford: Business Marketing KJK — Kerszov Jogi és Uzleti Kiado Kft., Budapest, 2003.
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