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Kedvezményes tanulmányi rend (KTR) keretében a tantárgy elvégezhető?
Igen

2.     A tantárgy főbb jellemzői
A tantárgy képzési célja
A Channel Design kurzus célja, hogy a hallgatók megismerjék, az ellátási lánc tevékenységei és maga a
forgalmazás hogyan teremtenek értéket az ügyfelek, az üzleti partnerek és maga a vállalat számára.
A tantárgy tartalmának rövid leírása
A kurzus fontos része az elméleti háttér (hatalom, konfliktus, tranzakciós költségek), a digitalizáció
mozgatórugói, a szervezeti sokszínűség, valamint a csatornák teljesítményének dimenziói és mérése. Továbbá
a kurzus felkészíti a résztvevőket a megfelelő vezetői készségek elsajátítására (motiváció, konfliktuskezelés,
napi vezetői tevékenységek), amelyek lehetővé teszik a cégek számára, hogy a ma uralkodó omnichannel
környezetben dolgozva optimális eredményeket érjenek el a modern disztribúciós ökoszisztémában. A
résztvevők ismereteket szereznek a különböző marketing- és üzleti területek közötti kapcsolatokról,
amelyeknek közös célja a vásárlói (kiskereskedelmi) élmény megteremtése és javítása, miközben a
marketingstratégiai célok teljesüléséhez vezetnek.
A tantárgy kapcsolata a képzés más tárgyaival
A Marketing Management olyan alapvető marketingfogalmakat és -stratégiákat ismereteket nyújt, amelyek
elengedhetetlenek ehhez a kurzushoz. Az Applied Marketing Research kurzus alapvető tudást nyújt a különböző
kutatási módszerekről. A Retail Experience tantárgy a kiskereskedelmi és fogyasztói magatartással egészíti ki a
kurzust.

3.     A tantárgy tanulási eredményei
Képesség Tudás Attitűd Autonómia és

felelősségvállalás
A hallgató javaslatokat
tesz az üzletfejlesztésre és
innovációs projekteket
valósít meg, figyelembe
véve a marketing szakma
követelményeit.

A hallgató nyitott a
tervezői attitűd
képviseletére a
marketingdöntésekben, és
a problémát lehetőségnek
tekinti. A hallgató
tisztában van az
értékesítési

A hallgató létrehoz és
megszervez egy nagyobb
szervezetet vagy
szervezeti egységet. A
tanuló másokkal
együttműködve
döntéseket hoz a
folyamatok javításáról. AA hallgató szinergiákat hoz

létre a marketing
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részterületek között,
különösen a
kommunikációval.

alapfolyamatok
fontosságával, és elfogadja
azok innovatív változásait.
A hallgató folyamatosan
keresi a vásárlói élményt
növelő disztribúciós
megoldásokat. A hallgató
törekszik a különböző
marketingterületek
összehangolására az
optimális disztribúciós
megoldások érdekében. A
hallgató hajlandó
kísérletezni az innovatív
disztribúciós
megoldásokkal. A hallgató
törekszik az optimális
csatornamix kialakítására
a vevői elégedettség
javítása érdekében. A
hallgató úttörő szerepet
vállal új értékesítési
megoldások
kidolgozásában. A hallgató
nyitott a
disztribúciómenedzsment
és annak mérési
fejlesztései iránt, beleértve
az új adatforrásokat és
mérési érintkezési
pontokat.

tanuló kritikusan értékeli
saját és csapattársai
munkáját. A tanuló
felelősséget vállal saját
munkájáért, az irányított
szervezetért és annak
alkalmazottaiért.

A hallgató megtalálja és
használja a fontos
digitalizációs
formátumokat, és képes
elemezni azok hatását.
Létrehoz egy kereskedelmi
folyamat digitalizálási
megoldást.
A tanuló azonosítja a
konfliktusforrásokat, és
konfliktusmegoldó
megoldásokat talál.
A hallgató összekapcsolja
a vevői elégedettséget és
az optimális értékesítési
csatornák keverékét.
A hallgató elemzi a
folyamatot és fejlesztési
javaslatokat fogalmaz
meg.
A hallgató komplex
disztribúciós megoldásokat
elemez.
A hallgató megfelelő
analitikai készségekkel
rendelkezik, és képes új
mérési megoldásokat
javasolni.
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