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1
ΣΚΟΠΟΣ ΤΟΥ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ

Εξοικείωση στον τομέα των Δημοσίων Σχέσεων.

2
ΓΕΝΙΚΟΙ ΣΤΟΧΟΙ ΤΟΥ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ

1. Τι είναι οι Δημόσιες Σχέσεις.

2. Ποια η συμβολή των Δημοσίων Σχέσεων στα ποιοτικά αποτελέσματα.

3. Κανόνες και Αρχές Δημοσίων Σχέσεων.

4. Χειρισμός Δημοσίων Σχέσεων.

3
ΠΡΟΑΠΑΙΤΟΥΜΕΝΕΣ ΓΝΩΣΕΙΣ ΚΑΙ ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ

.

4
ΠΥΡΗΝΙΚΕΣ ΓΝΩΣΕΙΣ ΚΑΙ ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ

Οι μαθητές/τριες πρέπει να:

1. Γνωρίζουν βασικούς κανόνες και αρχές επικοινωνίας.

2. Διακρίνουν την ποιοτική επικοινωνία από μια απλή συνηθισμένη επικοινωνία.

3. Γνωρίζουν τα οφέλη μιας επιτυχημένης επικοινωνίας.

4. Μπορούν να επικοινωνούν σωστά.

5
ΕΙΣΗΓΗΣΕΙΣ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΙΚh ΠΡΟΣΦΟΡΑ ΤΗΣ ΥΛΗΣ ΤΟΥ ΑΝΑΛΥΤΙΚΟΥ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΟΣ

1. Δημιουργική διδασκαλία.

2. Υπόδυση ρόλων.

3. Προβολή βιντεοταινίας με θέμα τις Δημόσιες Σχέσεις.

4. Εργασίες (projects).

Βιβλίο

1. Τεχνική των πωλήσεων Γ΄ Ενιαίου Λυκείου.

6
ΟΔΗΓΙΕΣ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΤΟΥ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ

Συνεχής αξιολόγηση που να λαμβάνει υπόψη τη συμμετοχή των μαθητών/τριών στο μάθημα, τις εργασίες και τις υπόλοιπες δραστηριότητες τους.

Αξιολόγηση με γραπτά εξεταστικά δοκίμια.
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	ΣΥΝΟΛΟ
	60


	ΔΙΔΑΚΤΕΑ ΥΛΗ
	ΓΝΩΣΕΙΣ ΚΑΙ ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ ΠΟΥ ΑΠΟΚΤΑ Ο/Η ΜΑΘΗΤΗΣ/ΤΡΙΑ
	ΔΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΕΣ

	1 Δημόσιες σχέσεις


(8 περίοδοι)
	· Ορίζει την έννοια των δημόσιων σχέσεων.

· Κατανοεί τη σημασία των Μέσων Μαζικής Ενημέρωσης στην υπηρεσία των Δημόσιων Σχέσεων.

· Διαχωρίζει τις έννοιες:

· Δημόσιες Σχέσεις

· Προώθηση Πωλήσεων 

· Προπαγάνδα.

· Ερμηνεύει τους όρους:

· Εικόνα καθρέφτης

· Τρέχουσα εικόνα

· Επιθυμητή εικόνα

· Εταιρική εικόνα

· Πολλαπλή εικόνα.

· Γνωρίζει τα προσόντα που πρέπει να έχει ο λειτουργός των δημοσίων σχέσεων.

· Αναφέρει τις διάφορες κατηγορίες Κοινού Δημοσίων Σχέσεων.

· Περιγράφει ένα δελτίο τύπου και να εντοπίζει τις διαφορές από ένα άρθρο.

· Κατανοεί τους παράγοντες που πρέπει να λαμβάνονται υπόψη για την καλή οργάνωση μιας εκδήλωσης για τον τύπο.

· Κατανοεί τους λόγους που επιβάλλουν τον καταρτισμό προϋπολογισμού για κάθε πρόγραμμα δημοσίων σχέσεων.

· Γνωρίζει τι είναι οι χορηγίες Δημοσίων Σχέσεων.

· Διακρίνει τα αποτελέσματα των Δημοσίων Σχέσεων σε ποιοτικά και ποσοτικά και δίνει παραδείγματα.
	· Παρουσίαση από τους/τις μαθητές/τριες κειμένων που δημοσιεύτηκαν στον τύπο και σχολιασμός τους.

· Προβολή διαφανειών και βιντεοταινιών με θέμα τις δημόσιες σχέσεις.

· Ατομική ή ομαδική εργασία.

· Ομιλία από ειδικό σε θέματα «Δημοσίων Σχέσεων».

· Εργασίες μελέτης (projects).

	2 Καταστήματα λιανικής πώλησης


(8 περίοδοι)
	· Γνωρίζει και αναλύει τα κριτήρια επιλογής του τόπου εγκατάστασης μιας επιχείρησης.

· Περιγράφει τους διάφορους τύπους Εμπορικών Κέντρων.

· Αναφέρει τα στοιχεία που συνθέτουν την εικόνα ενός καταστήματος.

· Αναφέρει το ρόλο που παίζει η προθήκη (βιτρίνα) ενός καταστήματος.

· Γνωρίζει τις βασικές αρχές που πρέπει να τηρούνται για να πετύχει το σκοπό της η προθήκη.

· Γνωρίζει τον τρόπο με τον οποίο το ανθρώπινο δυναμικό ενός καταστήματος συνεισφέρει στη δημιουργία ευχάριστου περιβάλλοντος και καλής εικόνας.

· Γνωρίζει τους κανόνες που πρέπει να τηρούνται στη τοποθέτηση των εμπορευμάτων.

· Κατανοεί και περιγράφει την εικόνα ενός καταστήματος που προσφέρει άνεση στους πελάτες.

· Διακρίνει τα κύρια χαρακτηριστικά και πλεονεκτήματα του συστήματος αυτοεξυπηρέτησης.
	· Παρουσίαση εποπτικού υλικού (εικόνες καταστημάτων σε διαφορετικές περιοχές).

· Φύλλα εργασίας που να περιέχουν ασκήσεις και εικόνες.

· Εργασίες μελέτης (projects).

	3 Πωλητής και η τέχνη του πωλητή


(10 περίοδοι)
	· Διακρίνει τη διαφορά του πωλητή καταστήματος από τον περιοδεύοντα πωλητή και απαριθμεί τα καθήκοντά τους.

· Επιχειρηματολογεί υπέρ της ανάγκης για εκπαίδευση των πωλητών.

· Περιγράφει ένα βασικό πρόγραμμα εκπαίδευσης για νέους πωλητές.

· Γνωρίζει τους λόγους που επιβάλλουν τη συνεχή εκπαίδευση του προσωπικού και αναφέρει και αναλύει τους βασικούς τομείς εκπαίδευσης των πωλητών.

· Εξηγεί τα στοιχεία που πρέπει να συνθέτουν την προσωπικότητα του πωλητή.

· Αναλύει τις βασικές αρχές σωστής επικοινωνίας που πρέπει να γνωρίζει ο πωλητής.

· Περιγράφει τους διάφορους τύπους πελατών και τους τρόπους αντιμετώπισής τους.

· Εξηγεί τους τρόπους με τους οποίους θα εμπνεύσει εμπιστοσύνη στον πελάτη.

· Κατανοεί το σκοπό της επίδειξης ενός προϊόντος και το χειρισμό του θέματος της τιμής.

· Αναφέρει και εξηγεί τους βασικούς κανόνες για την αντιμετώπιση των αντιρρήσεων του πελάτη.
	· Υπόδυση ρόλων.  Συζήτηση.

· Ατομική ή ομαδική εργασία με φύλλα που να περιέχουν εικόνες ή άρθρα.

	4 Πωλήσεις και τηλέφωνο


(4 περίοδοι)
	· Εξηγεί τους σημαντικότερους περιορισμούς που έχει η πώληση μέσω τηλεφώνου σε σχέση με την προσωπική πώληση.

· Περιγράφει τα βασικά βήματα που πρέπει να ακολουθούνται στο χειρισμό πελατών μέσω τηλεφώνου.

· Κατανοεί τις ανοικτές ερωτήσεις και τη χρήση τους.

· Αναφέρει τους λόγους για τους οποίους πρέπει να χρησιμοποιεί το τηλέφωνο.

· Αναφέρει διάφορες πηγές από τις οποίες μπορεί να πάρει πληροφορίες για νέους πελάτες.

· Εξηγεί τις βασικές αρχές μιας σωστής τηλεφωνικής τακτικής.

· Κατανοεί την μέθοδο του ˜η˝.
· Αναφέρει παράγοντες που παίζουν ρόλο στην επιτυχία των πωλήσεων μέσω τηλεφώνου.
	· Υπόδυση ρόλων.  Συζήτηση.

	5 Προστασία των καταναλωτών


(7 περίοδοι)
	· Κατανοεί τους λόγους που επιβάλλουν την ανάγκη για προστασία του καταναλωτή.

· Εξηγεί τους τρόπους με τους οποίους επιτυγχάνεται η εξασφάλιση των δικαιωμάτων και η προστασία των καταναλωτών.  Αναφέρει μερικές από τις δραστηριότητες της Υπηρεσίας Ανταγωνισμού και Προστασίας Καταναλωτών.

· Διακρίνει τις κατηγορίες των νόμων για την προστασία των καταναλωτών.

· Εξηγεί πως με την προστασία του ανταγωνισμού προστατεύεται ο καταναλωτής.

· Κατανοεί πότε ένα προϊόν θεωρείται «ασφαλές».

· Γνωρίζει τις πρόνοιες του νόμου σχετικά με την πώληση αγαθών που αφορούν:

· Την τμηματική παράδοση

· Τον κίνδυνο κατά την μεταφορά

· Το δικαίωμα του αγοραστή για εξέταση των αγαθών.

· Γνωρίζει τι θεωρείται Ακριβής Εμπορική Περιγραφή και τις συνέπειες στην περίπτωση που αυτή είναι Ανακριβής.

· Αντιλαμβάνεται τη σημασία των όρων:

· Παραπλανητική Τιμή

· Παραπλανητικές δηλώσεις ή διαφημίσεις

· Αθέμιτοι Όροι σε Συμβάσεις.

· Εξηγεί τους όρους:

· Επάρκεια βασικών καταναλωτικών αγαθών

· Καθορισμός/έλεγχος τιμών
· Δημιουργία σωστής καταναλωτικής συνείδησης.

· Εξηγεί τι είναι ο Κυπριακός Σύνδεσμος Καταναλωτών.

· Αναφέρει τους στόχους του Κυπριακού Συνδέσμου Καταναλωτών.
	· Ατομική ή ομαδική εργασία με φύλλα που να περιέχουν ασκήσεις ή εικόνες.

· Παρουσίαση εποπτικού υλικού με θέμα τον καταναλωτή.

· Εργασίες μελέτης (projects).

	6 Συμπεριφορά του καταναλωτή


(7 περίοδοι)
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