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Wymagania wstepne (przedmioty wprowadzajace):

Wskazane ukonczenie kurséw przedmiotu podstawy marketingu i badania marketingowe

Program przedmiotu:

. Proces komunikacji marketingowej. Obszary zarzadzania promocja. Narzedzia promocji i ich zastosowanie.

. Reklama. Zarzadzanie reklama. Roczny budzet reklamowy. Metody ustalania budzetu. Czynniki wptywajace na wysoko$¢ budzetu.

. Planowanie reklamy. Analiza sytuacji na potrzeby kampanii reklamowej. Obszary informacyjne uwzgledniane w analizie sytuacji.

. Identyfikacja docelowych odbiorcow reklamy. Okreslanie celéw reklamy.

. Planowanie kreatywne w reklamie. Charakter i konstrukcja przekazu reklamowego. Apel reklamowy. Forma przekazu reklamowego.

. Planowanie mediéw. Wybdr mediéw i no$nikéw reklamy. Okreslanie intensywnosci reklamy. Ustalanie rozktadu reklamy w czasie i miedzy media.
. Badanie efektdéw reklamy. Mierniki efektow reklamy. Metody szacowania efektow reklamy. Tracking efektéw reklamy.

. Sprzedaz osobista. Obszary zarzadzania sprzedazg. Zadania menedzera d.s. sprzedazy. Zadania sprzedawcy.

. Organizacja dziatu sprzedazy w przedsiebiorstwie. Okreslanie liczby sprzedawcéw. Projektowanie wielkosci obszaréw sprzedazy.

10. Planowanie sprzedazy. Normy sprzedazy, wydatkéw sprzedazowych, wyniku finansowego i aktywnosci sprzedawcéw. Budowa planu sprzedazy.
11. Zatrudnianie i szkolenie sprzedawcdw. Proces sprzedazy. Rekrutacja, ocena i selekcja kandydatéw na sprzedawcédw. Metody szkolenia.

12. Kierowanie pracg sprzedawcow. Motywowanie sprzedawcow. Systemy wynagradzania sprzedawcow. Analiza kosztow systemu wynagrodzen.
13. Analiza i ocena pracy sprzedawcow. Analiza wynikow sprzedazowych. Analiza wyniku finansowego i rentownosci. Analiza kosztow sprzedazy.
14. Promocja sprzedazy. Typy narzedzi stosowanych w ramach promocji sprzedazy.

15. Konsumencka i handlowa promocja sprzedazy. Analiza kosztdw promocji sprzedazy.

OCONOTUTAWNEF

Metody dydaktyczne:

wyktad konwersatoryjny z uzyciem prezentacji multimedialnych i przyktadéw praktycznych, z wykorzystaniem komputera, rzutnika multimedialnego i
projekcji wizualnych

Cele przedmiotu:

o dostarczenie wiedzy na temat zasadniczych proceséw zwigzanych z zarzadzaniem reklamg, sprzedaza i promocjq sprzedazy w przedsiebiorstwie,
» wyksztatcenie umiejetnosci analizy informacji, okreslania zatozen programdéw promocji i kontroli ich efektéw,
» zaznajomienie z metodami planowania dziatan reklamowych, funkcjonowania dziatu sprzedazy oraz opracowywania kampanii promocji sprzedazy.

Warunki zaliczenia:

uczestnictwo w zajeciach, test zaliczeniowy
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