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TANTARGYI LEIRAS

A tantargy neve magyar nyelven: B2C és B2B sales, CRM rendszerek

A tantargy neve angol nyelven: B2C and B2B Sales, CRM Systems

A tantargy kreditértéke: 6

A tantargy elektronikus tanulmanyi rendszer kodja: ML-B2CRMH-06-KG

A tantargy besorolasa: kotelezd

Az oktatas nyelve (ha az nem magyar): magyar

A tantargy gondozasaért felelds szervezeti egység: Marketing Intézet

A tandra tipusa és 6raszama: El6adas + gyakorlat, heti 6raszam: 0+0,
féléves draszam: 10+10

Munkarend (nappali / levelezd): Levelezd

A tantargy meghirdetésének féléve: 2022/2023 1. félév

Elétanulmanyi feltételek: -

A TANTARGY CELJA, TANULASI EREDMEYNEK:

képessé valnak annak 6nallé alkalmazasara. A félév soran fejlesztik értékesitbi és
prezentacids képességeiket, illetve megtanuljak felismerni, hogy milyen tipusu tgyfelet
hogyan lehet hatékonyan meggy&zni, tovabba az eltérd értékesitési szituaciok (termék,
szegmens, volumen stb.) kozotti kilonbségeket képesek felismerni és ennek megfeleléen az
értékesitési technikdkat tudatosan alkalmazni. . Esettanulmanyok és gyakorlati feladatok
elemzésével azonositjak a fébb értékesitdi hibakat és erésségeket, valamint képesek
lesznek a sajat er6sségeiket és fejlesztendé teruleteiket beazonositani. A tantargy legfébb
célja, hogy olyan médszertani és gyakorlati segitséget adjon a hallgaték kezébe, amelynek
segitségével fokozni tudjak értékesitési hatékonysagukat — lizleti és mindennapi
helyzetekben egyarant.

A TANTARGY TARTALMANAK ROVID LEIRASA:

A targy bemutatja: az értékesitési rendszerek fébb elemeit, a B2B és a B2C relacié
kilonbségeit, az Ugyfelek tipizalasat, a jellemzé értékesitési attitidoket, képességeket, a f6
értékesitési technikakat, illetve gyakorlatokat , az értékesitési / meggy6zési prezentaciok
alapvetd tipusait, illetve a CRM rendszerek jellemzéit, elényeit, hasznalati lehetéségeit. A
gyakorlatok soran a technikak elsajatitasa, gyakorlasa és fejlesztése térténik - a gyakorlaton
résztvevok visszajelzései alapjan.

A HALLGATO FELADATAI, TERVEZETT TANULASI TEVEKENYSEGEI:

(1) el6adasok és gyakorlatok latogatasa

(2) elbadasokon és gyakorlatokon valo aktiv részvétel
(3) beadandok készitése

(4) vizsga

A TARGY ERTEKELESE:

A targy kollokviummal zarul, a vizsgaidészakban a CooSpace feliiletén keresztiil zajlik majd
a vizsga, amelyben feleletvalasztos és esszékérdések is lesznek (max. 50 pont).

A kollokviumra bocsétas feltétele az elégséges gyakorlati pontszam (min. 25) dsszegy(ijtése
a lehetséges 50 pontbadl.

A gyakorlati pontok (max. 50 pont) megszerzéséhez a félév soran minden hallgatoé elkészit
egy max. 5 perces videot egy altala valasztott termék vagy szolgaltatas értékesitési
prezentacidjat bemutatva, valamelyik pitch modszer (Daniel H. Pink kdnyve alapjan)
felhasznalasaval. Ezt kovet6en pedig egy Onreflexiv esszében elemzi a sajat prezentacioja
erdsségeit és gyengeségeit

Ertékelési szempontok:
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(1) Esszé: problémafelvetés, kovetkeztetések megfogalmazasa.

(2) Sales vided és onreflektiv esszé: Pitch modszer helyes alkalmazasa, kreativitas,
kovetkeztetések megfogalmazasa.

A targy sikeres teljesitéséhez a gyakorlati pontok, illetve a vizsga esetében is legalabb 25-25
pontot el kell érni a megszerezheté 50-50 pontbdl.

Ertékelés:

Jeles: 86-100 pont

Jb: 76-85 pont

Kdzepes: 63-75 pont

Elégséges: 51-62 pont

Elégtelen: 0-50 pont

Megajanlott jegy adhato: Nem.
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e Pink, Daniel H.: Eladni emberi dolog : meglepé igazsagok masok meggyézésérél. HVG K. Zrt.,
2013
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kellenek . Cser K., cop. 2022
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