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KONSPEKT LEKCJI DO PRZEDMIOTU:
PODSTAWY PRZEDSIEBIORCZOSCI

I. METRYCZKA KONSPEKTU
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Il. UMIEJSCOWIENIE LEKCJI W STRUKTURZE JEDNOSTKI METODYCZNEJ

1. Temat lekcji: Dziatania marketingowe

lll. CELE OPERACYJNE LEKCJI
A. Operacyjne cele instrumentalne:
1. WIADOMOSCI

1.1 Wiadomosci do zapamigtania:
Uczen poprawnie:

a) wyjasni pojecia:

e marketing — mix,

segmentacja rynku,
reklama,
promocja sprzedazy,
sprzedaz osobista,
public relations,
model AIDA.
b) zdefiniuje pojecia: produkt, cena, dystrybucja, promocja,
¢) wymieni rodzaje reklamy ze wzgledu na cel oraz funkcje,
d) wymieni elementy promociji oraz techniki perswazji w reklamie.

1.2 Wiadomosci do zrozumienia:
Uczen potrafi poprawnie:
a) dokonac¢ segmentaciji rynku,
b) wymieni¢ elementy marketingu- mix,
c) wyjasni¢ wptyw promociji na decyzje konsumentow,
d) wyjasni¢ oddziatywanie reklamy na konsumenta.

2. UMIEJETNOSCI

2.1 Umiejetnosci stosowania wiadomosci w sytuacjach typowych:
Uczen potrafi poprawnie:

e dokonac¢ segmentaciji rynku,

e omowi¢ marketing — mix,

o dokonac klasyfikacji reklamy,

e OmMOWIC elementy promocii.

2.2 Umiejetnosci stosowania wiadomosci w sytuacjach problemowych:
Uczen poprawnie:

e objasnia wptyw reklamy na konsumenta,

e wyjasnia techniki perswazji stosowane w reklamach,

e objasnia zastosowanie modelu AIDA.
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3. ZDOLNOSCI POZNAWCZE:

3.1 Spostrzegawczosé: Uczen rozwinie spostrzegawczos¢ w wyniku prezentacii elementéw promociji oraz technik

perswazji zastosowanych w reklamach.

3.2 Wyobraznia techniczna:

a) konstrukcyjna: ksztattowanie wizerunku tworzenie reklamy zgodnie z modelem AIDA,

b) operacyjna: uksztattowanie modelu wyobrazeniowego oddziatywania technik perswazji stosowanych w rekla-
mach,

C) przestrzenna: uksztaftowanie modelu wyobrazeniowego oddziatywania elementoéw marketingu — mix.

3.3 Pamieé: Rozwijanie procesow pamieci - przez przypominanie przyktadow elementow promociji oraz przykiadow

rodzajow reklam.

3.4 Uwaga: Rozwijanie podzielnosci i koncepciji uwagi na dziataniach opisowo - rozpoznawczych.

B.

1.

Operacyjne cele kierunkowe.

Uczestnictwo w dziataniu: Polega na $wiadomym i uwaznym uczestniczeniu w lekcji oraz wykonywaniu czyn-
nosci odpowiadajgcych przyjetej roli. Uczen ani nie unika danego rodzaju dziatania ani tez go nie podejmuje
z wtasnej woli, natomiast chetnie dostosowuje sie do sytuacii.

Podejmowanie dziatania: Polega na samorzutnym rozpoczynaniu danego rodzaju dziatania i wewnetrznym za-
angazowaniu w wykonywanie danego rodzaju czynnosci. Uczen nie tylko dostosowuje sie do sytuacii, w jakiej
sie znalazt, ale i organizuje jg w pewien sposob. Jest to jednak jeszcze postepowanie mato jeszcze utrwalone.
Nastawienie na dziatanie: Polega na konsekwentnym wykonywaniu danego rodzaju dziatania na skutek trwatej
potrzeby wewnetrznej i dodatniego wartosciowania jego wynikéw. Uczen jest zwolennikiem tego dziatania i za-
checa do niego innych, poglgdom jego brak jednak szerszego uogolnienia i petnej spoistosci.

. System dziatan: Polega na regulowaniu okreslonego typu dziatalnosci za pomocg harmonijnie uporzgdkowane-

go zbioru zasad postepowania, z ktorymi uczen identyfikuje sie do tego stopnia, ze mozna je uwazac za cechy
jego osobowosci. Uczen nie zawodzi nawet w bardzo trudnych sytuacjach, a jego dziatania odznaczajg sie sku-
tecznoscig oraz swoistoscig stylu.

IV. METODY | SRODKI DZIALANIA
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Podstawowa strategia dydaktyczna: informacyjna.
Metody uczenia si¢ - nauczania:
e pogadanka,
e prezentacja.
Srodki dydaktyczne:
e Zeszyty,
o tablica,
e rzutnik multimedialny,
e komputer.
Formy organizaciji pracy uczniéw:
e praca zbiorowa (czynny udziat w lekcji, aktywnosc),
e praca indywidualna (odpowiedz ucznia, notatka, trafne formutfowanie pytan).

STRUKTURA LEKCJI

Czynnosci organizacyjne: 5 min

Wprowadzenie do lekcji i uswiadomienie uczniom celu lekciji: 5 min
Rozwigzywanie problemow grupowo i indywidualnie: 30 min
Podsumowanie lekcji: 5 min

Zakonczenie zajec.

VI. PRZEBIEG LEKCJI

. CZYNNOSCI CzAS
TOK LEKCJI CZYNNOSCI NAUCZYCIELA UCZNIOW REALIZACJI
1. Przywitanie na-
- 1. Powitanie uczniow. uczyciela.
orcgi/]ri]zn;csqume 2. Sprawdzenie obecnosci. 2. Zajecie miejsc. 5min
9 vl 3. Zapisanie tematu lekcji. 3. Zapisanie tematu
lekcji do zeszytu.

Dziatania marketingowe
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Uswiadomienie

celéw lekaji

Temat dzisiejszej lekcji to: ,Dziatania marketingowe”
Na dzisiejszej lekcji sprobujemy dowiedzie¢ sie na
czym polegajg dziatania marketingowe, jakie sg ele-
menty marketingu mix, co zaliczamy do dziafan pro-
mocyjnych. Poznamy rodzaje reklamy, techniki per-
swazji stosowane w reklamach oraz model oddziaty-
wanie reklamy na konsumenta.

Uczniowie sfuchaja,
myslg i stosujg sie do
polecen nauczyciela.

5min

Omowienie
tematu lekciji

Zacznijmy od wyjasnienia stowa marketing oraz czym
zajmujg sie dziatania marketingowe.

Marketing to dziatanie majgce na celu wynajdowanie,
pobudzanie i zaspokajanie potrzeb podmiotéw go-
spodarczych.

Okresleniem ,marketing” nazywa sie tez dziedzine
wiedzy analizujgcg wspomniang dziatalnosc.
Celem dziatan marketingowych jest generowanie
zysku dla przedsiebiorstwa poprzez wyszukiwanie,
pobudzanie i zaspokajanie potrzeb klientéw. Obszar
zainteresowan marketingu obejmuije:

e planowanie produktu,

* informowanie rynku o produkcie,

e dostarczanie produktu na rynek,

* prowadzenie dziatan zwigzanych ze zwieksze-

niem sprzedazy produktu.

Aby dziatania marketingowe byly efektywne, nalezy
zapoznac sie z rynkiem na ktorym produkty majg by¢
sprzedawane, a przede wszystkim zidentyfikowac
klientow.

Podziat klientéw do ktérych skierowany bedzie pro-
dukt nazywa sie segmentacjg rynku.
Segmenty mozna wyznaczy¢, kierujgc sie roznymi
kryteriami:
* geograficzne — klimat, topografia, miejsce za-
mieszkania (miasto, wies),
* demograficzne — wiek, pte¢, wyznanie, rasa, wy-
ksztatcenie stan cywilny, zdrowie, budowa ciata,
* ekonomiczne - zrodto dochodu, wielko$¢ docho-
du, zawdd, wielko$¢ posiadanego majgtku,
* gspofeczne — styl zycia, osobowos¢, klasa spo-
teczna.
Marketing mix - jest grupg zmiennych czynnikow, kté-
re w pofgczeniu ze sobg majg na celu zmobilizowac
klienta do zakupu i zaspokoi¢ jego potrzeby. Marke-
ting mix tworzg :
e produkt,
* cena,
* dystrybucja,

* promocja.

Produkt - najwazniejszym czynnikiem jest produkt,
poniewaz bez niego inne dziatania marketingowe nie
miatyby sensu. Produkt to cos, co moze znalez¢ sie
na rynku, zyska¢ uwage, zosta¢ nabyte, uzyte lub
skonsumowane, zaspokajajgc czyjes pragnienie lub
potrzebe.
Cena - czesto petni decydujgca role przy podejmo-
waniu  przez konsumenta decyzji o zakupie. Jest
czynnikiem ksztattujgcym przychod, a pozniej zysk
przedsiebiorstwa.
Ustalajgc cene bierze sie pod uwage:

* koszt wyprodukowania,

* polityke marketingowa,

e zachowania innych firm na rynku.

Uczniowie stuchajg,
mysla, odpowiadajg
na polecenia nauczy-
ciela i zapisujg notat-
ke do zeszytu.

Aktywizacja uczniow
do samodzielnej re-
fleksji, uczen zapyta-
ny stara sie wtasnymi
stowami odpowie-
dzie¢ na pytanie na-
uczyciela.

30min
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Omowienie
tematu lekciji

Dystrybucja - jest to proces planowania, organizo-
wania i kontroli dostarczania produktow na rynek, tak
aby odpowiadato to konsumentom, a producentom
obnizato koszty. Wazne jest, aby klient otrzymat pro-
dukt we wtasciwym czasie i miejscu.

Promocja - ma na celu poinformowanie klientow
o tym, ze na rynku istnieje dany produkt, gdzie i w ja-
kiej cenie mozna go naby¢ i w jakich odmianach wy-
stepuje.
Elementami promocji sa:

* promocja sprzedazy,

e public relations,

* sprzedaz osobista,

* reklama.

Promocja sprzedazy - dziatania firmy bedace ttem
dla sprzedazy towardw, np.: promocje cenowe, prob-
ki, konkursy, gratisowe produkty, przedtuzona gwa-
rancja.

Public relations to réznego rodzaju czynnosci ma-
jace na celu komunikowanie sie z otoczeniem we-
wnetrznym i zewnetrznym firmy: gazetki firmowe i fora
dyskusyjne dla pracownikow, konferencje prasowe,
targi, sponsoring, artykuty prasowe.

Sprzedaz osobista - polega na osobistej prezentaciji
przez sprzedajgcego oferowanego produktu, w celu
jego sprzedania np. firmy Avon, Oriflame, Zepter.

Reklama - polega na odptatnej, bezosobowej formie
prezentacji produktow skierowanych do szerokiego
grona klientow. Moze przybra¢ forme bilboardow,
plakatow, ulotek, telewizyjnych i radiowych spotow
reklamowych.

Podziat reklamy ze wzgledu na cel:

* reklamy komercyjne — ich celem jest wywiera-
nie wrazenia na konsumencie i zachecenie go do
dokonania zakupu lub skorzystania z ustug,

* reklamy spoteczne — majg zainspirowac i zmo-
tywowac¢ odbiorce do pozgdanych zachowan
i dziafan.

Podziat reklamy ze wzgledu na funkcje:

¢ informacyjna — ma na celu powiadomienie kon-
sumenta O pojawieniu sie nowego produktu,
wprowadzonych ulepszeniach i innowacjach,
a takze pomoc w zidentyfikowaniu konkretnych
jego cech,

¢ naktaniajgca — jej celem jest przekonanie klien-
ta, ze wybdr reklamowanego produktu jest naj-
lepszym rozwigzaniem, duzo korzystniejszym niz
oferta konkurencji,

* przypominajgca — realizowana jest dzieki cig-
gtemu powtarzaniu komunikatu reklamowego,
ma to na celu podtrzymywanie zainteresowania
klienta oraz zatrzymanie w jego $wiadomosci
najwazniejszych cech produktu lub ustugi, hasta
reklamowego, nazwy marki lub producenta, emi-
towanej melodii,

* wzmachiajgca — ma za zadanie utwierdzic klien-
téw w przekonaniu, ze wybierajgc konkretny pro-
dukt, podjeli bardzo dobrg decyzje.

Uczniowie stuchajg,
mysla, odpowiadajg
na polecenia nauczy-
ciela

i zapisujg notatke do
zeszytu.

Dziatania marketingowe
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Oddzialywanie reklamy na konsumenta — model

AIDA

A - Attention (uwaga) - przyciagniecie uwagi klienta
do produktu.

| - Interest (zainteresowanie) - zainteresowanie klien-
ta wtasciwosciami produktu.

D - Desire (pragnienie) - przekonanie klienta, ze pro-
dukt jest mu potrzebny i moze zaspokoi¢ jego
potrzeby.

A - Action (dziatanie) - pobudzenie do dziafania, kto-
re ma zaspokoi¢ pragnienia wywotane na wcze-
Sniejszy etapie.

Perswazja w reklamie:

* technika fragmentacji — wybiorcza prezentacja
tylko tych informaciji, ktére mogg by¢ uznane za
najwieksze zalety i jako takie przyciggng uwage
konsumentow np. ,lepszy smak...”, ,nowe pysz-
ne...”,

* technika spofecznego dowodu stusznosci — po-
wotanie sie na zachowania innych np. ,dziewie¢
na dziesie¢ kobiet wybiera...”,

* technika autorytetu — wykorzystanie wizerunku
0soby, ktdra moze by¢ dla odbiorcy autorytetem
np. ,badania Kliniczne wykazaty...”, ,wiodgcy
producenci polecajg...”,

* technika niedostepnosci — przekonanie konsu-
menta, ze oferta jest niepowtarzalna i mozna
z niej skorzystac¢ tylko w danym momencie np.
Jylko dzisigj....”, ,liczba towaréw w promociji
ograniczona...”,

* technika kontrastu — ukazanie skrajnie réznych

Oméwienie. sytuaciji, jedna po drugiej, aby uwypukli¢ réznice
tematu lekji miedzy nimi np. ,kiedy$ bytam smutna, ale kole-
zanka dafa mi ....”, ,w moim mieszkaniu jeszcze

nigdy nie bylfo tak czysto...”,
Trendy w marketingu:

Marketing zapachowy — to uzywanie roznego rodza-
ju aromatow, w celu wywotywania przyjemnych od-
czuc¢ wérod Klientow.
Marketing szeptany — jest strategig polegajgcg na
zachecaniu w rozny sposob konsumentéw, aby mo-
wili o produkcie, przekazywali informacje i wtasne
opinie kolejnym osobom.
NOTATKA:
Marketing mix - jest grupg zmiennych czynnikow, kto-
re w potgczeniu ze sobg majg na celu zmobilizowac
klienta do zakupu i zaspokoi¢ jego potrzeby. Marke-
ting mix tworzg, .

e produkt,

* cena,

e dystrybucja,

* promocja.

Elementami promociji sa:
* promocja sprzedazy,
* public relations,

* gsprzedaz osobista,

* reklama.

Podziat reklamy ze wzgledu na cel:
* reklamy komercyjne,
* reklamy spoteczne.
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Omowienie
tematu lekciji

Podziat reklamy ze wzgledu na funkcje:
* informacyjna,

* naktaniajgca,

* przypominajgca,

* wzmacniajgca.

Oddziatywanie reklamy na konsumenta — model

AIDA

A - Attention (uwaga) - przyciagniecie uwagi klienta
do produktu.

| - Interest (zainteresowanie) - zainteresowanie klien-
ta wtasciwosciami produktu.

D - Desire (pragnienie) - przekonanie klienta, ze pro-
dukt jest mu potrzebny i moze zaspokoi¢ jego
potrzeby.

A - Action (dziatanie) - pobudzenie do dziatania, kto-
re ma zaspokoiC pragnienia wywotane na wcze-
Sniejszy etapie.

Perswazja w reklamie:
* technika fragmentacji,
* technika spotecznego dowodu stusznosci,
* technika autorytetu,
* technika niedostepnosci,
* technika kontrastu.

Podsumowanie

lekciji

Podsumowanie lekciji:
Prosze mi powiedzie¢ co zapamietaliscie z dzisiejsze;
lekcji?

* Co to jest marketing mix?

* Coto jest segmentacja rynku?

» Jak dzielimy reklame?

* Wymien techniki perswazji.

* Co oznacza model AIDA?

Nauczyciel wskazuje
wybranego ucznia do
odpowiedzi

Uczen samodzielnie
udziela odpowiedzi.
Jesli nie potrafi odpo-
wiedzie¢ aktywizuje
swoich kolegow pro-
szgc ich o pomoc.

5min

Podpis nauczyciela

Dziatania marketingowe
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NOTATKI
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