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Kedvezményes tanulmanyi rend (KTR) keretében a tantargy elvégezhet6?

lgen

2. A tantargy fobb jellemzoi

A tantargy képzési célja

A Channel Design kurzus célja, hogy a hallgaték megismerjék, az elldtdsi Idnc tevékenységei és maga a
forgalmazdas hogyan teremtenek értéket az ligyfelek, az (izleti partnerek és maga a vallalat szdmara.

A tantargy tartalmanak rovid leirasa

A kurzus fontos része az elméleti hattér (hatalom, konfliktus, tranzakciés koltségek), a digitalizacio
mozgatdrugdi, a szervezeti sokszinliség, valamint a csatornak teljesitményének dimenzidi és mérése. Tovabba
a kurzus felkésziti a résztvevéket a megfeleld vezetdi készségek elsajatitdsara (motivacid, konfliktuskezelés,
napi vezetéi tevékenységek), amelyek lehetévé teszik a cégek szamara, hogy a ma uralkodé omnichannel
koérnyezetben dolgozva optimdlis eredményeket érjenek el a modern disztriblciés 6koszisztémaban. A
résztvevlk ismereteket szereznek a kiilonb6z6 marketing- és izleti terlletek kdzotti kapcsolatokrol,
amelyeknek koz0s célja a vasarloi (kiskereskedelmi) éilmény megteremtése és javitdsa, mikézben a
marketingstratégiai célok teljestiléséhez vezetnek.

A tantargy kapcsolata a képzés mas targyaival

A Marketing Management olyan alapvet6é marketingfogalmakat és -stratégidkat ismereteket nyujt, amelyek
elengedhetetlenek ehhez a kurzushoz. Az Applied Marketing Research kurzus alapvet6 tudast nyujt a kilénb6z6
kutatasi mddszerekrél. A Retail Experience tantargy a kiskereskedelmi és fogyasztéi magatartassal egésziti ki a
kurzust.

3. A tantargy tanulasi eredményei

Képesség Tudas Attitad Autonémia és
felelésségvallalas

A hallgat6 javaslatokat A hallgaté nyitott a A hallgaté létrehoz és

tesz az Gzletfejlesztésre és tervezdi attitld megszervez egy nagyobb

innovaciés projekteket képviseletére a szervezetet vagy

valésit meg, figyelembe marketingddntésekben, és |szervezeti egységet. A

véve a marketing szakma a problémat lehet6ségnek |tanulé méasokkal

kovetelményeit. tekinti. A hallgaté egylttmuikodve

A hallgaté szinergidkat hoz tllstzltsbalslvgn az ?olnteselt<elz !"OZ/:} srol A

létre a marketing értékesitési olyamatok javitasarol.
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részterlletek kozott,
kilonosen a
kommunikacidval.
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tanuld kritikusan értékeli
sajat és csapattarsai
munkajat. A tanulé

alapfolyamatok
fontossagaval, és elfogadja
azok innovativ valtozasait.

A hallgaté megtaldlja és
hasznalja a fontos
digitalizaciés
formatumokat, és képes
elemezni azok hatasat.
Létrehoz egy kereskedelmi
folyamat digitalizalasi
megoldast.

A hallgaté folyamatosan
keresi a vasarléi éiményt
noveld disztriblciés
megoldasokat. A hallgaté
torekszik a kulénb6z4
marketingteriletek
O0sszehangoldsara az
optimalis disztriblcids
megoldasok érdekében. A

felelésséget vallal sajat
munkajéért, az irdnyitott
szervezetért és annak
alkalmazottaiért.

A tanulé azonositja a
konfliktusforrédsokat, és
konfliktusmegoldé
megoldasokat taldl.

hallgaté hajlandé
kisérletezni az innovativ
disztriblcids
megoldasokkal. A hallgaté

A hallgaté 6sszekapcsolja
a vevli elégedettséget és
az optimalis értékesitési
csatornak keverékét.

torekszik az optimalis
csatornamix kialakitasara
a vevdi elégedettség
javitdsa érdekében. A

A hallgaté elemzi a
folyamatot és fejlesztési
javaslatokat fogalmaz
meg.

hallgaté Gttord szerepet
véllal U értékesitési
megoldasok
kidolgozéséaban. A hallgaté
nyitott a

A hallgaté komplex
disztriblciés megoldasokat
elemez.

disztribUciémenedzsment
és annak mérési
fejlesztései irdnt, beleértve

A hallgaté megfeleld
analitikai készségekkel

az Uj adatforrasokat és

rendelkezik, és képes Uj pontokat.
mérési megoldasokat

javasolni.
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