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Targyfelelés neve /

Teacher's name: dr. Huszka Péter Félév /| Semester: 2015/16/1
Beszamolasi forma /

Assesment: Vizsga

Targy heti 6raszama / Targy féléves 6raszama /

Teaching hours(week): 2/2/0 Teaching hours(sem.): 0/0/0

OKTATAS CELJA / AIM OF THE COURSE

A Business to business marketing oktatasaval a piactipusok €s piaci résztvevok olyan specidlis tertiletének attekintésére
kertil sor, amelyek a vallalati marketingmunka sikerében fontos szerepet jatszanak. A szervezeti piacok sajatsagainak
megismerésével a szervezetek beszerzési dontéseinek targyalasaval a targy célja az, hogy az elmélet és a gyakorlat
megmutatasaval ¢és esettanulmanyokon keresztili begyakoroltatasaval felkészitse a hallgatokat a kés6bbi
egyuttmiikodésre a vallalkozdsok egyéb funkciondlis teriileteivel, példaul a projektmarketing ¢és a
termelésmenedzsment.

TANTARGY TARTALMA / DESCRIPTION

Ok tatasi hétre bontva:

Idészak A feldolgozandé tananyag té maja

Lhet A piac résztvevoi, piactipusok a vevd személye szerint. A szervezeti piac szereploi,
sajatossagai. A beszerzEsi helyzet tipusai.

2.hét A beszerzési kozpont €s a beszerzési szerepkorok. A Webster-Wind fle beszerzési
magatartas modell, a szervezeti vasarloi magatartas. A szervezeti vevok tipusai.

3.hét A vasarlasi orienticiok tipusai. A beszerzési folyamat. Elégedettség ¢s lojalitas a B2B
piacon.
4-5.hét A beszerzés alapelvei: A mingség.
6. hét A beszerzs alapelvei: A megfelelé mennyiség.
7.hét A beszerzs alapelvei: A megfelel6 id6.
8. hét A beszerzés alapelvei: A megfeleld szallitd.
9.hét A beszerzés alapelver: A megfeleld ar.
10. hét A termelni vagy vasarolni dontés.
11. hét  Nyersanyagok és beruhazasijavak vasarlasa.

12. hét A business marketing €s a kapcsolathalok.
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| 13. hét A korményzatok és a kereskedelmi cégek beszerzési dontései.

| 14.hét  Esettanulmany: a beszerzEs €s a Just in time kapcsolatara.

SZAMONKERESI ES ERTEKELESI RENDSZERE / ASSESMENT'S METHOD

A féléves alairas feltétele: A kiadott feladat (szakirodalmi adatfeldolgozas, vagy beadando feladat) hataridore torténé benyujtasa és
a ZH minimum 50 % -os teljesitése, részvétel a szeminariumok on (maximum 2 hianyzas)

Beadando feladat, vizsga

Beadando feladat és prezentacio 20 pont

7ZH eredménye 20 pont

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

Beadando feladat és prezentacio 20 pont

ZH eredménye 20 pont

Szobeli 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

Jozsa LaszIo - Piskoti Istvan - Rekettye Gabor — Veres Zoltan: Dontésorientalt marketing (107-121 p.), KIJK —
Kerszov Jogi és Uzleti Kiado K ft., Budapest, 2005.

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

Philip Kotler- Kevin Lane Keller: Marketing — menedzsment (289-320 p.), Akadémiai Kiad6 Zrt., Budapest, 2006.
Ajanlott irodalom, valogatott fejezetek a kovetk ezo miivek bol:

David Ford: Business Marketing KJK — Kerszov Jogi és Uzleti Kiad6 K ft., Budapest, 2003.
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