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Jednostka oferująca przedmiot „ETOS Czesław Szymendera”  
Cel modułu  Celem modułu jest przedstawienie podstawowych elementów 

marketingowych w działalności firm paszowych. Sporządzenie 
planu marketingowego jako części strategii działalności 
przedsiębiorstwa. Przedmiot poszerza wiedzę z zakresu sprzedaży 
pasz przemysłowych, premiksów i mieszanek paszowych 
uzupełniających. Pozwala na nabycie praktycznych umiejętności 
prowadzenia rozmów handlowych i obsługi klientów.  

Treści modułu kształcenia – 
zwarty opis ok. 100 słów. 

W ramach przedmiotu naświetlone zostaną podstawowe zagadnienia 
marketingowe. Studenci zapoznają się z organizacją i zadaniami 
działu marketingowego w przedsiębiorstwie paszowym. Poznają 
znaczenie rozwinięcia umiejętności z praktycznego prowadzenia 
sprzedaży pasz przemysłowych i prowadzenia doradztwa u klientów. 
Jak skutecznie zdobyć pracę? Planowanie sprzedaży. Przygotowanie 
materiałów reklamowych i ich wykorzystanie w procesie sprzedaży. 
Poznanie technik prezentacji produktu. Planowanie wizyt u 
potencjalnych klientów. Prowadzenie rozmowy handlowej. 
Finalizacja sprzedaży. Obsługa klientów. Socjotechniki sprzedaży. 
Telemarketing w sprzedaży.  Umiejętności praktyczne z zakresu 
prowadzenia i wykorzystywania bazy danych klientów. 
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Planowane 
formy/działania/metody 
dydaktyczne 

Wykłady, ćwiczenia w grupach 3-5 osobowych, ćwiczenia 
terenowe w terenie (firmy paszowe, sprzedawcy, nabywcy) 

 
 
 


