KF GAMF Kar
2009–2010-es tanév tavaszi félév

Tantárgyi követelményrendszer és programleírás


I. Követelményrendszer

1. Tantárgynév, kód, kredit, választhatóság: VEVŐI MAGATARTÁS VIZSGÁLATA, MGI4A8LFN, 1, K
2. Felelős szakcsoport: Gazdasági Ismeretek Szakcsoport
3. Szak, szakirány, munkarend: logisztikai műszaki menedzserasszisztens felsőfokú szakképzés
4. A meghirdetés ideje (mintatanterv szerint, keresztfélében): mintatanterv szerint
5. A meghirdetés formája (csak vizsgára, teljes tantárgyfelvételre): teljes tantárgyfelvételre
6. Heti tanóraszám (nappali, ea+gy+lb): 0+2+0
7. A félévi konzultációs órák száma (levelező)

8. Az előfeltételi tantárgy (tantárgyak) neve és kódja

9. Félév végi követelmény (aláírás, gyakorlati jegy, vizsga, szigorlat): gyakorlati jegy
10. A kötelező ismeretellenőrzések a szorgalmi időszakban (TVSZ 11. §): zárthelyi dolgozat a 6. és a 11. gyakorlaton, pótlás a 12. gyakorlaton
11. A sikeres gyakorlati jegy feltételei (TVSZ 11. §): a zárthelyi dolgozatok (külön-külön) minimum 51%-os teljesítése
12. A sikeres aláírás feltételei (TVSZ 11. §)

13. A vizsgára bocsátás feltételei (TVSZ 11. §)

14. Jegymegajánlás (TVSZ 14. §)

15. Elővizsga (TVSZ 15. §)

16. A vizsga részei (írásbeli, szóbeli stb.), menete, a vizsgajegy meghatározása

17. Kötelező és ajánlott irodalom

· P. Kotler: Marketing menedzsment; KJK-Kerszöv Jogi és Üzleti Kiadó; 2004

· Torőcsik M.: Fogyasztói magatartás trendek; KJK-Kerszöv Jogi és Üzleti Kiadó; 2003;

· D. Ford: Business marketing; KJK-Kerszöv Jogi és Üzleti Kiadó; 2003

· Móricz É.: Reklámpszichológia; Aula kiadó; 2003

II. Programleírás
1. A vásárlói magatartás vizsgálatának alapjai – az inger-válasz modell

2. Az inger-válasz modellhez kapcsolódó pszichológiai és marketing alapfogalmak áttekintése

3. A vásárlói magatartás főbb modelljei – NICOSIA, Howard-Seth, stb.

4. Az STP modell lényege, szegmentálás és célpiac kiválasztás a vevő magatartásbeli elemeinek figyelembe vételével

5. A piaci pozícionálás lényege, módszertana

6. A marketing kommunikációs eszközök tervezése, a fogyasztót befolyásoló tényezők elemzése

7. Reklámpszichológia – Kapcsolódó alapvető kutatási eredmények, a fogyasztó befolyásolása

8. Reklámpszichológia – a fogyasztói tanulás lényege

9. Reklámbefolyásolási stratégiák. Utánzás, azonosulás

10. Vevőkapcsolatok vizsgálata

11. A vásárlói magatartás kutatásának módszertani elemei – speciális körülmények, eszközök

12. Nemzetközi piacon történő megjelenés marketingkommunikációs sajátosságai

Kecskemét, 2010. február 08.
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hallgató
szakcsoportvezető
tantárgyelőadó
A megvalósult tanmenet a fenti leírástól a következőkben tért el:
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