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Rövid leírás:

Szemlélet és gondolkodásépítés, amely a saját fejlesztésű termékhez képes hozzárendelni egy környezet konform marketing terméket. Olyan képességfejlesztő program összeállítása és kommunikálása, amely a legújabb kutatási eredményeket tartalmazza, különösen a magyar marketingtudomány „nagyjaira” támaszkodva. /lásd hetes oktatási program moduljai/ 
Olyan oktatási program, hogy a hallgatók képesek legyenek kreatív módon, önállóan a marketingkörnyezet releváns elemeit diagnosztizálni és hatékony piacbefolyásoló promóciós mixet konstruálni.

Általános követelmények:

A foglalkozásokon minimum 70%-os részvétel, zárthelyi dolgozatok, beadandó feladatok teljesítése

Cél:

Célkitűzése: A kurzus fő célja - építkezve a „Marketing I” kurzuson megszerzett ismeretekre - hogy vállalkozási fókuszban a hallgatók diagnosztaként képesek legyenek analizálni a marketing környezetet és a környezeti kontingenciák ismeretében kockázatcsökkentő, hozammaximalizáló marketing stratégiát, marketing terméket konstruáljanak. 
A képességfejlesztés globális célja az, hogy a hallgatók széleskörű és átfogó tudást szerezzenek a piacgazdaságokban általánosan elfogadott és hatékonyan működő vállalat-menedzselési, vezetési, stratégiai szemléletmódokról. Megismerik az ésszerű piaci magatartást vezérlő döntések előkészítési, végrehajtási módszertanát, eszközrendszerét. A tantárgy elsajátításával lehetőség nyílik olyan menedzseri készségek és képességek megszerzésére, kifejlesztésére, amelynek segítségével a hallgató a piaci információk alapján alkalmassá válik kielégítő döntések meghozatalára egy marketingorientált szervezetben.

Módszer:

Oktatási módszer: A hallgatók bevonásával történő „workshop” jellegű témavezetés alkalmas arra, hogy a hallgatók felvetései, érdeklődései, a fogalmak, az elvek, valamint a prezentációk konszenzusépítés jelleggel beillesztésre kerüljenek a számonkérés követelményrendszerébe. Előadásonkénti Hallgató minősítés és értékelés.

Irodalom:

Jegyzet, tankönyv, felhasználható irodalom
1. Józsa László: Marketing stratégia, KJK Kerszöv Jogi és Üzleti Kiadó Kft, Budapest 2003, ISBN 963 224 703 5, 17-45, 165-184, 283-296 old. 
2. Philip Kotler – Kevin Lane Keller: Marketingmenedzsment, Akadémiai Kiadó, Budapest, 2006, ISBN 963 05 8345 3, 366-448, 692-868
3. Bernáth Attila: Stratégiai döntések: Termékfejlesztés és bevezetés, Marketing & Menedzsment, 1996/1, 10-13 old.
4. Kiss Enikő: A kisvállalkozások marketingjének sajátosságai, Marketing & Menedzsment, 1996/6, 25-29 old.
5. Nagy Szabolcs: A környezetbarát termékek marketingje, Marketing & Menedzsment, 2004/6 – 2005/1 összevont szám, 17-24 old.
6. Dudás Katalin: Környezetbarát termékfejlesztés:, Marketing & Menedzsment, 2004/6 – 2005/1 összevont szám, 25-31 old.
7. Bécs Lajos: A termékforma, mint kommunikációs eszköz, Marketing & Menedzsment, 2004/6 – 2005/1 összevont szám, 32-41 old.
8. Szalczer Péter: A design orientált gondolkodás lehetőségei a marketing világában, Marketing & Menedzsment, 2008/1, 30-42 old.
A kötelező tananyag részét képezik az órákon leadott diasorok (ppt-k), amelyekhez való hozzáférés a hallgatók számára biztosított lesz.
Követelmények, pótlások:

Követelmények a szorgalmi időszakban: Az előadásokon történő részvétel kötelező, maximum 3 hiányzás megengedett. Ennél több hiányzás az aláírás megtagadását vonja maga után. A gyakorlatokon történő részvétel kötelező. Az aláírás megadásának további feltétele a szorgalmi időszakban a házi dolgozat utolsó előadáson történő leadása, valamint két zárthelyi dolgozat megírása a szorgalmi időszak hetes programtervének megfelelően. 
A házi dolgozat témája egy saját termék kifejlesztése és ehhez marketingkommunikációs terv készítése. A dolgozat elkészítését támogatják a heti programtervnek megfelelő workshopok.

Bónusz pontszerzési lehetőség az előadásokon specifikált minőségi színvonalon elkészített PPT prezentáció előterjesztésével, és/vagy az órákon értékes, kreatív hozzá szólásokkal: max. +10 pont 
A jeles vizsgajegy megajánlási lehetősége, meghatározásának a módja, a minősítés a következő kritériumokon alapul: 
A pontozás súlyai:
Szemeszterközi zárthelyi: 30%
Szemeszterzáró zárthelyi: 50%
Házi dolgozat tervezés: 20%
Összes: 100% 
Értékelési tábla: 88-100 jeles (5)
88 alatt szóbeli vizsga 
Az itt nem szabályozott kérdésekben a „Tanulmányi és vizsgaszabályzat” rendelkezései az irányadóak.

Követelmények a vizsgaidőszakban: 88 %-os teljesítmény alatt a sikeres vizsgajegy megszerzéséhez a teljes ismeretanyagból a vizsgaidőszakban szóbeli vizsga eredményes abszolválása szükséges a megadott tételsor alapján. Az ETR rendszerben felajánlott időpontokban szóbeli vizsgát tehet a Hallgató.

Program (előadás):

1. Bemutatkozás, Orientáció – Újtermék politika – A tudományos technikai fejlődés a „gyorsuló idő”, a fejlesztési, innovációs folyamatok szerepe – hangsúlyváltások a termékpolitikában – lehetőségek és korlátok, Az új termékek fejlesztési folyamatának fő szakaszai, A siker feltételei, A márkázás, márka imázs –a szervezet eszmei vagyonának része, A domináns termék megjelenése 
2. Márkadöntések a marketingben, márkastratégia megfontolások, márkanév stratégiák és márkafejlesztés 
3. A termékfejlesztés célja és forrása, K+F definícióértelmezések, tendenciák a termékfejlesztésben, új piaci ajánlatok bevezetése 
4. A hatékony kommunikáció kialakításának nyolc lépése, szakaszolás, a logikai blokkok, auditálás, feed back összefüggései 
5. A sikeres médiapolitika, a médiák kiválasztásának szempontjai, a Media mix, a médiatervezést befolyásoló tényezők, média csatornák – előnyök, hátrányok, dilemmák, sajtó, sajtóreklámok, szabadtéri eszközök, auditív reklámeszközök, rádió és TV reklámok, a szponzorálási politika és rendszer, imázs és arculatépítő tényezők 
6. Az 5M rendszere, a brief-, költségkeret-, üzenet-, médiatervezés, hatásvizsgálat, auditálás 
7. Az involvement szerepe a vásárlási döntésekben, az érintettség marketingkövetkezményei, a szituáció, a környezet és a pillanatnyi állapot hatása a vásárlói döntésekre 
8. Az impulzusvásárlás és a szokásokon alapuló vásárlói döntések, az „igazi” problémamegoldó döntés, - konfliktusok és kockázatok 
9. Public relations és/vagy marketing, az értelmezések mainstream irányai, A marketing-, a cég-, és a termék PR-ja, értékesítés=marketing? Nyitott kérdések kezelése 
10. A kommunikációs politika elemeinek mélyebb értelmezése, a hatékony kommunikáció felépítésének programja 
11.  Ami még kommunikál: csomagolás, termékforma és színek legfontosabb marketingpszichológiai összefüggései
12. Házi dolgozatok benyújtása, A marketing 22 vastörvényének értelmezése, praktikumok, módszertan, lehetőségek, kockázatok 
13. Összegzés, a logikai modulok összekapcsolása, záróvizsga Marketing I-II. tárgy termékfejlesztő fókuszú előkészítése 

Program (gyakorlat):

1. Workshop: milyen új terméket fejlesszünk? miért előnyös a márka a fogyasztónak? Márka konstruálás, branding,
2. Workshop: „jó” márkanév konstruálás – brain storming, Munkacsoportok alakítása, márkanév értékelés, 
3. Workshop: Product design – ahogyan a fogyasztók akarták, ahogyan a marketingesek elképzelték, ahogyan a gyártók legyártották, ahogyan a mérnökök megtervezték – nézőpontok feloldása
4. Workshop: Kommunikációs módszertan tipizálás – példa a sikeres programra
5. Workshop: Sajtó- és rádió reklám tervezés, projekt 
6. Workshop: Milyenek vagyunk fogyasztóként? Hallgatói szegmentáció, Felkészítés a szemeszterközi dolgozatra
7. Workshop: Szemeszterközi dolgozat
8. Workshop: Szituációmodellezés – milyen terméknél miképp döntünk, különböző szegmensek különböző döntései
9. Workshop: Konkrét termék PR és/vagy reklám támogatása az értékesítési hatékonyság növelése érdekében
10. Workshop: Egy konkrét saját fejlesztésű termék kommunikációs programjának a felépítése, médiatervezés
11. Workshop: Hallgatói PPT prezentációk előterjesztése, óraközi teljesítmények értékelése, Felkészítés a szemeszterzáró dolgozatra
12. Workshop: Szemeszterzáró dolgozat 
13. Workshop: Bónuszprezentációk előadása - diszkusszió

