Z0_S2 04

Kierunek lub kierunki studiéw

Zootechnik;

Nazwa modutu ksztalcenia, taknazwa
w jezyku angielskim

Marketing i techniki sprzedazy pasz
Marketing and feed sales technig

Jezyk wyktadowy

polski

Rodzaj modutu ksztalcenia
(obowizkowy/fakultatywny)

obowigzkowy dla specjalrizi Bioinzynieria i Marketing Pasz

Poziom modutu ksztalcenia drugi

Rok studiow dla kierunku 1]

Semestr dla kierunku 11

Liczba punktéw ECTS z podziatem na |2
kontaktowe/ niekontaktowe 1,2¢6/072

Imie i nazwisko osoby
odpowiedzialne

Jerzy Pastuszak

Jednostka ofergga przedmiot

LETOS Czestaw Szymender

Cel modutu

Celem modutu jest przedstawienie poedstaych elementow
marketingowych w dziatalrigi firm paszowych. Spogzizenie
planu marketingowego jako xi strategii dziatalnéci
przedsgbiorstwa. Przedmiot poszerza wiedz zakresu sprzeda
pasz przemystowych, premiksow i mieszanek paszow
uzupetniagcych. Pozwala na nabycie praktycznych ustiepci

yych

prowadzenia rozméw handlowych i obstugi klientow.

Tresci modutu ksztatcenia —
zwarty opis ok. 100 stéw.

W ramach przedmiotu gaietlone zostam podstawowe zagadnier
marketingowe. Studenci zapozgagie z organizacg i zadaniam
dzialu marketingowego w przedbiorstwie paszowym. Pozng
znaczenie rozwigtia umiegtnosci z praktycznego prowadzer
sprzeday pasz przemystowych i prowadzenia doradztwa wnidie.
Jak skutecznie zdobyrag? Planowanie sprzegia Przygotowani
materiatow reklamowych i ich wykorzystanie w praeesprzeday.
Poznanie technik prezentacji produktu. Planowanie wizyt
potencjalnych  klientéw. Prowadzenie rozmowy handip
Finalizacja sprzedg. Obstuga klientéw. Socjotechniki sprzegs
Telemarketing w sprzedp. Umiejetnosci praktyczne z zakres
prowadzenia i wykorzystywania bazy danych klientéw.
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