Technikum Nr 2 im. gen. Mieczystawa Smorawinskiego w Zespole Szkoét
Ekonomicznych w Kaliszu

Wymagania edukacyjne niezb¢dne do uzyskania poszczegdlnych srodrocznych 1 rocznych ocen
klasyfikacyjnych z obowigzkowych zaje¢ edukacyjnych (ksztalcenie zawodowe).

Przedmiot: Pracownia sprzedazy reklamy kl. III



ORGANIZACJIA SPRZEDAZY REKLAMY

ocena dopuszczajaca

ocena dostateczna

ocena dobra

ocena bardzo dobra

ocena celujaca

>

wykona¢ oferte handlowa
w uktadzie AIDA,
zastosowa¢ formularz
firmowy z nadrukiem i bez
nadruku,

sporzadzi¢ oferte handlowa
z zakresu ustug reklamy

z uwzglednieniem potrzeb
klienta,

tworzy¢ cenniki w Excelu

z zastosowaniem formut,
zdefiniowac co to jest agencja
reklamowa,

wymieni¢ podstawowe
rodzaje agencji reklamowych,
sporzadza¢ ofert¢ sprzedazy
oraz prezentacj¢ w Power
Poincie,

wskaza¢, jaka powinna by¢
oferta sprzedazy,

wymieni¢ formy sprzedazy
produktoéw i ustug
reklamowych,

stosowa¢ zasady obstugi

klientow.

>

wykonac oferty

z uwzglednieniem typow
klientow,

wymienic¢ i rozréznic cechy
cennika handlowego,
scharakteryzowac zadania
agencji reklamowych,
wskaza¢ zadania agencji
reklamowej zgodnie

z PKD,

wskaza¢ réznice migdzy
oferta sprzedazy a oferta
handlowa,

wymieni¢ elementy oferty
sprzedazy,

wskazaé¢ zasady obstugi
klientow o réznych typach,
budowac¢ trwate relacje

z klientem z wykorzystaniem
wiasciwej komunikacji

interpersonalnej.

>

wykonac¢ oferte z cennikiem
zawierajacym kalkulacje
kosztow,

scharakteryzowac rodzaje
agencji reklamowych, wedlug
roznych kryteriow,
scharakteryzowac przebieg
realizacji zlecenia klienta

w agencji reklamowej np. typu
full service, domach
mediowych,

napisa¢ oferte handlowa
wywolang i samoistna,
wymieni¢ elementy
komunikacji interpersonalnej,
postugiwa¢ si¢ w budowaniu
relacji z klientem komunikacja
niewerbalna,

na podstawie rozmowy
rozpoznac typ klienta,
przeprowadzi¢ rozmowe
sprzedazowa dostosowang do

typu klienta.

>

umiejetnie wskazac korzysci
dla klienta poprzez
indywidualizacj¢ oferty
handlowej,

wymieni¢ korzysci wynikajace
z korzystania z agencji
reklamowych i domow
mediowych,

wskaza¢ znaczenie dziatalnosci
agencji reklamowej dla innych
uczestnikow rynku,
przedstawi¢ na przyktadach
lokalne agencje reklamowe
oraz okresli¢ zakres ich ushug,
stosowa¢ poznane mozliwosci
prezentacji oferty produktéw
agencji reklamowej,
dokonywac poréwnan
obowigzan stron wynikajacych
z prezentacji oferty handlowej
i oferty sprzedazy,

budowac¢ trwate relacje

z lojalnymi klientami.

>

wykona¢ oferte handlowa

z uwzglednieniem
wszystkich warunkow
handlowych oraz wymogami
redakcyjnymi,

przedstawi¢ réznice
pomigdzy agencja reklamowa
a domem mediowym,
dokona¢ podziatu agencji
reklamowych ze wzgledu na
zasieg dzialania,
przedstawic

i scharakteryzowac strukture
agencji reklamowych,
tworzy¢ projekty oferty
sprzedazy agencji
reklamowej,

opracowac oferte produktow
w sprzedazy wigzanej,
proponowac¢ dziatania, ktore
przysporza agencji lojalnych

klientow.

SPRZEDAZ [ REALIZACJA ZAMOWIEN




wskaza¢ dokumenty zwigzane
z realizacja ustug
reklamowych,

okresli¢ co to jest brief,
scharakteryzowac¢ elementy
briefu,

wymieni¢ elementy
zamoOwienia 1 elementy
zapytania ofertowego,
definiowa¢ prawa autorskie,
wylacznose,

okresli¢ warunki sprzedazy,
wymieni¢ etapy procesu
sprzedazy,

wymieni¢ elementy
wplywajace na nawigzanie
wiasciwej relacji

z klientem,

rozro6znia¢ pytania

w rozmowie sprzedazowe;j,
wymieniaé

i charakteryzowac techniki
prezentacji produktow,
wymienia¢ elementy
rozmowy telefonicznej,
definiowa¢ pojecie

negocjacji.

stosowac¢ wlasciwe
dokumenty w realizacji
produktow i ushug
reklamowych,

wymieni¢ rodzaje briefu,
wskaza¢ btedy wystepujace
w briefie,

dokona¢ okreslenia
sktadnikow umowy o dzieto,
umowy zlecenie.

dokona¢ analizy sposobu
realizacji zamowien,
omowic istote jakosci
realizacji zamdwien,
wymienia¢ rodzaje pytan
stosowanych w rozmowie
sprzedazowej,

wymienia¢ sygnaty klienta
$wiadczace o checi
zamknigcia sprzedazy,
wymienia¢ zasady zamykania
sprzedazy,

pisa¢ scenariusz rozmowy
sprzedazowej,

wymienia¢ i charakteryzowac
rodzaje telefonicznych
rozmow sprzedazowych,
wymienia¢ sposoby realizacji
zamoOwienia,

wymienia¢ style negocjacji

i cechy dobrego negocjatora,
wymienia¢ techniki

negocjacji.
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wymienia¢ etapy nawigzania
wspolpracy migdzy klientem
a agencja reklamowa,
tworzy¢ brief marketingowy,
tworzy¢ brief reklamowy
agenciji,

tworzy¢ brief kreatywny,
tworzy¢ zapytanie ofertowe,
tworzy¢ zamowienie,
konkurencji na rynku
produktéw i ustug
reklamowych,

rozrdznia¢ pytania

w rozmowie sprzedazowej,
wymieniac i charakteryzowac
techniki prezentacji
produktow,

dokonywac sprzedazy
produktoéw i ustug
reklamowych,

wyjasnia¢ w jakich sytuacjach
nalezy przeprowadzac
negocjacje,

przygotowac argumentacje do
negocjacji.

wyjasniac¢ znaczenie
okreslonych cech

u negocjatora.

okresla¢ znaczenie
poszczegdlnych dokumentow,
okresla¢ wzajemne
zobowigzania stron wynikajace
ze sporzadzonej umowy
zlecenie i umowy o dziato,
sporzadzi¢ umowe zlecenie i
umowg o dzieto,
przewidywac prawne
konsekwencje zapisow umowy
sprzedazowej,

tworzy¢ porozumienie

o zachowaniu poufnos$ci

1 poszanowaniu wlasnosci
intelektualnej,

omawiac¢ znaczenie
poszczegdlnych etapow dla
osiagnigcia sukcesu

w sprzedazy,

prezentowac produkty
reklamowe potencjalnym
klientom,

zamykac¢ proces sprzedazy,
tworzy¢ scenariusz rozmowy
telefonicznej z klientem,
omawiac cechy negocjacji

i style negocjaciji,

uzasadnia¢ koniecznoé¢
prowadzenia negocjacji wg

zasad.

przeprowadzi¢ sprzedaz
i realizacj¢ zamowien

z wykorzystaniem
poznanych zasad
sprzedazy reklamy,
wskazac¢ prawa

i obowigzki nabywcy
w zakresie reklamacji
towarow,

proponowaé sposoby
nawigzania kontaktu

z klientem w réznych
sytuacjach,

stosowac odpowiednie
pytania podczas rozmowy
sprzedazowej,
przeprowadza¢ rozmowe
sprzedazowa,
przeprowadzaé
symulowang rozmowe
telefoniczng z klientem,
dobiera¢ sposob realizacji
zamowienia do potrzeb
klienta,

przygotowa¢ materiaty
reklamowe do wysylki,
proponowacé techniki
negocjacyjne w réoznych
sytuacjach,

negocjowac, stosujac

odpowiednie techniki.







