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Cel ksztalcenia przedmiotu /

modutu

Zapoznanie

oddzialywania reklamy; rozwijanie umiejetnosci

stosowanych w procesie sprzedazy i tworzenia reklamy.

studentéw z istota procesu sprzedazy oraz tworzenia i
przygotowania i
przeprowadzenia procesu sprzedazy; przeCwiczenie wybranych technik

Wymagania wstepne

Brak.

EFEKTY UCZENIA SIE

Nr efektu
uczenia

sig/ grupy
efektow

Opis efektu uczenia si¢

Kod
kierunkowego
efektu
uczenia si¢

Wiedza (Ma wiedze w zakresie...)

Wyjasnia znaczenie istoty technik sprzedazy i reklamy oraz ich wplyw na

01 funkcjonowanie przedsigbiorstwa. Nazywa rodzaje komunikacji i jej formy ﬁi:}wgg
wykorzystywane podczas tworzenia reklamy i procesu sprzedazy. -

02 Rozréznia zrodta informacji, niezbedne do przygotowania i przeprowadzenia| KI1P_WO08
strategii reklamy i sprzedazy. Zna regulacje dotyczace ich wykorzystywania. K1P_ W12

Umiejetnosci (Potrafi...)
Postuguje si¢ zdobytg wiedzg w zakresie wykorzystywania technik reklamy i

03 sprzedazy w celu wywierania wplywu oraz osiggania zamierzonych efektow K1P_UO1
sprzedazowych.

04 Konstruuje oferte handlowa zgodnie z obowiazujacymi przepisami, przekaz K1P U05
reklamowy zgodny z opracowang strategia sprzedazy. -

05 Ocenia znaczenie strategii sprzedazy i reklamy dla dziatalnosci przedsigbiorstwa. K1P_U15
Wykorzystuje narzedzia i techniki public relations. K1P_U11

Kompetencje spoleczne

06 Wspotdziata w grupie, komunikuje si¢, przekazuje swoja wiedzg przy uzyciu K1P_KO01
roznych $rodkéw przekazu informacji. K1P_K02

07 Wptywa na ksztaltowanie jakosci relacji podczas tworzenia projektu, dba o K1P_KO08
pozytywny wizerunek instytucji dla ktorej go przygotowuje. K1P_K09

TRESCI PROGRAMOWE
Cwiczenia

Istota strategii sprzedazy i reklamy; pozadane cechy handlowca/sprzedawcy oraz jego zadania; motywacja
klienta - rola emocji, narzedzia identyfikacji i analizy potrzeb, wpltyw reklamy, rola jako$ci i aspektow
technicznych w podejmowaniu decyzji; istota reklamy - rodzaje, etapy tworzenia, funkcje, cele, nosniki i
$rodki; adresaci reklamy, budzet i tresci reklamowe; kampanie reklamowe — istota, identyfikacja czynnikow
warunkujgcych ich skuteczno$é, przyktady; proces sprzedazy i jego etapy; wspoéltgranie z klientem - znaczenie
komunikacj werbalnej i niewerbalnej, psychologiczne mechanizmy reklamy i sprzedazy, techniki rozmow
handlowych; finalizacja sprzedazy.




Projekt

Przygotowanie oferty sprzedazowej i zwigzanej z nig reklamy na zadany temat — praca w grupie 2-3 studentow.

Pokaz 1 omowienie.

2010.
Literatura podstawowa

1.Rosell L., Techniki sprzedazy. O sztuce sprzedawania, Gdansk 2010.
2.Cialdini R., Wywieranie wptywu na ludzi, Sopot 2016.
3.Rackham N., DeVincentis J., Zespoty sprzedazy w obliczu zmian, Warszawa

4. Zatwarnicka-Madura B., Techniki sprzedazy osobistej, Warszawa 2009.
5. Kall J., Reklama, Warszawa 2002.

6.Janiszewska K., Wiedza o reklamie, Warszawa 2010.

7.Grzegorczyk A., Reklama, Warszawa 2010

7.Barska A., Reklama wczoraj i dzi§, Warszawa 2016.

Literatura uzupetniajaca
Warszawa 2007.

1. Struzycki M., Henryszek T., Nowoczesna reklama na wspoétczesnym rynku,

2. Dolinski D., Psychologiczne mechanizmy reklamy, Gdansk 2010.
3.Barry P., Pomyst w reklamie, Warszawa 2010.
4. Miesigeznik: Marketing w Praktyce; Marketing i Rynek.

Metody ksztalcenia Dyskusja, praca w grupach. Prezentacja multimedialna Przygotowanie projektu i
jego prezentacja. Studium przypadku z zakresu poruszanej tematyki.
. , . Nr efektu uczenia

Metody weryfikacji efektow uczenia si¢ sie/arupy ofektéw
Kolokwium 01,02
Prezentacja 01,02,03
Udziat w projekcie. 04,05,06,07
Aktywny udzial w zajeciach 01,05,06

Formy i warunki zaliczenia | Kolokwium (min 51%). Aktywno$¢. Prezentacja multimedialna. Prezentacja

projektu przygotowana przez grupe¢ (2-3studentow).

NAKLAD PRACY STUDENTA

Liczba godzin

W tym zajecia powigzane
Rodzaj dziatan/zajgé Ogodltem z praktycznym przygotowaniem
zawodowym
Udziat w wykladach
Samodzielne studiowanie
_Udziai W év_viczeniach audytoryjnyc_h _ 30 30
i laboratoryjnych, warsztatach, seminariach
Samodzielne przygotowywanie si¢ do ¢wiczen 7 7
Przygotowanie projektu / eseju / itp. 15 15
Przygotowanie si¢ do egzaminu / zaliczenia 8 8
Udziat w konsultacjach 0,1
Inne
LACZNY naktad pracy studenta w godz. 60,1 60

Liczba punktéw ECTS za przedmiot

2

Liczba punktéw ECTS przypisana do dyscypliny
naukowej

1,5 (Nauki o zarzadzaniu i jakosci)
0,5 (Nauki o komunikacji spolecznej i mediach)

Liczba punktéw ECTS zwiazana z zajeciami
praktycznymi

2

Liczba punktéow ECTS za zajeciach wymagajace
bezposredniego udzialu nauczycieli akademickich

1,8




