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	ΔΙΕΥΘΥΝΣΗ ΜΕΣΗΣ ΤΕΧΝΙΚΗΣ ΚΑΙ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΗΣ ΕΚΠΑΙΔΕΥΣΗΣ

	ΛΕΥΚΩΣΙΑ ΙΟΥΝΙΟΣ 2005


1
ΣΚΟΠΟΣ ΤΟΥ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ

Εξοικείωση με τον τομέα των πωλήσεων.

2
ΓΕΝΙΚΟΙ ΣΤΟΧΟΙ ΤΟΥ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ

1. Γνωριμία με ότι αφορά το εμπόριο.

2. Γνωριμία με ότι αφορά τις τιμές.

3. Γνωριμία με τα μέσα πληρωμών.

4. Γνωριμία με το μάρκετινγκ, την έρευνα της αγοράς και τον καταναλωτή.

3
ΠΡΟΑΠΑΙΤΟΥΜΕΝΕΣ ΓΝΩΣΕΙΣ ΚΑΙ ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ

.

4
ΠΥΡΗΝΙΚΕΣ ΓΝΩΣΕΙΣ ΚΑΙ ΔΕΞΙΟΤΗΤΕΣ

Οι μαθητές/τριες πρέπει να:

1. Γνωρίζουν τι είναι εμπόριο, τις διακρίσεις και τις λειτουργίες του.

2. Γνωρίζουν ότι επηρεάζει τις τιμές και το κέρδος.

3. Χειρίζονται τα μέσα πληρωμών.

4. Γνωρίζουν ότι αφορά το τμήμα πωλήσεων.

5. Εξοικειωθούν με το Μάρκετινγκ και την έρευνα της αγοράς.

6. Γνωρίζουν τη συμπεριφορά του καταναλωτή.

5
ΕΙΣΗΓΗΣΕΙΣ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑΤΙΚh ΠΡΟΣΦΟΡΑ ΤΗΣ ΥΛΗΣ ΤΟΥ ΑΝΑΛΥΤΙΚΟΥ ΠΡΟΓΡΑΜΜΑΤΟΣ

1. Προβολή βιντεοταινίας.

2. Υπόδυση ρόλων.

3. Ομαδική εργασία με βοηθητικό υλικό (εικόνες κλπ).

4. Μικρές έρευνες (projects).

Βιβλίο

1. Τεχνική των πωλήσεων Γ΄ Ενιαίου Λυκείου.

6
ΟΔΗΓΙΕΣ ΓΙΑ ΤΗΝ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΤΟΥ ΜΑΘΗΜΑΤΟΣ

Συνεχής αξιολόγηση που λαμβάνει υπόψη τη συμμετοχή των μαθητών/τριών στην τάξη, τις εργασίες και τις δραστηριότητές 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 Ανάγκες – Αγαθά – Παραγωγή


(2 περίοδοι)
	· Εξηγεί την έννοια των αναγκών και των αγαθών αλλά και την ανθρώπινη συμπεριφορά κατά την ικανοποίηση των αναγκών.

· Γνωρίζει τις διάφορες διακρίσεις των αναγκών και των αγαθών.

· Γνωρίζει και εξηγεί τα χαρακτηριστικά των αναγκών και το λόγο που επιβάλλει την ιεράρχησή τους από τον άνθρωπο.

· Γνωρίζει και εξηγεί την έννοια των αγαθών και τις διακρίσεις τους, καθώς και την έννοια της χρησιμότητας των αγαθών.

· Εξηγεί την έννοια της παραγωγής και γνωρίζει τους συντελεστές της.

· Διακρίνει την παραγωγή στους διαφόρους τομείς και εξηγεί τι περιλαμβάνει ο κάθε τομέας.

· Εξηγεί τις έννοιες:

· Καταμερισμός των έργων

· Καταμερισμός της εργασίας

· Παγκόσμιος καταμερισμός.

· Γνωρίζει τα πλεονεκτήματα και τα μειονεκτήματα του καταμερισμού της εργασίας.
	· Ατομική ή ομαδική εργασία με φύλλα που να περιέχουν ασκήσεις, ή εικόνες ή άρθρα από περιοδικά και εφημερίδες.

· Ο/Η εκπαιδευτικός μπορεί να χρησιμοποιήσει ως αφορμή για την διδασκαλία τις καθημερινές ανάγκες του ανθρώπου, καθώς και διάφορες παραστάσεις της παραγωγικής δραστηριότητας.

	2 Εμπόριο


(2 περίοδοι)
	· Κατανοεί την έννοια του εμπορίου.

· Εξηγεί την οικονομική και κοινωνική σημασία καθώς και τη χρησιμότητα του εμπορίου.

· Αντιλαμβάνεται το βασικό στόχο του εμπορίου.

· Διακρίνει το Κυρίως Εμπόριο σε εσωτερικό και εξωτερικό και να ερμηνεύει την έννοια της κάθε κατηγορίας.

Εσωτερικό Εμπόριο

· Διακρίνει το Εσωτερικό Εμπόριο σε Χονδρικό και Λιανικό και δίνει τον ορισμό της κάθε διάκρισης.

· Αναφέρει τις βοηθητικές υπηρεσίες του εμπορίου.

· Αναφέρει τους τύπους δικτύων διανομής, τα πρόσωπα που συμμετέχουν στο Χονδρικό Εμπόριο και το ρόλο του καθενός.

· Κατανοεί το ρόλο του χονδρέμπορου στο Εσωτερικό Εμπόριο και υποστηρίζει ή όχι την παρουσία του στην αγορά.

· Διακρίνει τα διάφορα καταναλωτικά αγαθά σε «Προϊόντα Ευκολίας», «Προϊόντα που αγοράζονται μετά από Έρευνα» και «Ειδικά Προϊόντα».

· Αναφέρει και εξηγεί τις διάφορες μορφές του Λιανικού Εμπορίου τόσο στην παραδοσιακή τους μορφή όσο και στη σύγχρονη.
	· Ατομική ή ομαδική εργασία με φύλλα εργασίας που να περιέχουν ασκήσεις ή εικόνες.

· Προβολή βιντεοταινίας με θέμα το εσωτερικό εμπόριο.  Συζήτηση.

· Παρουσίαση άρθρων με θέμα την οικονομική και κοινωνική σημασία του Εμπορίου.

· Εργασίες μελέτης (projects).

	3 Εμπορική αγοραπωλησία


(2 περίοδοι)
	· Δίνει και αναλύει τον ορισμό της Εμπορικής Αγοραπωλησίας.

· Γνωρίζει τα δικαιώματα και τις υποχρεώσεις του αγοραστή και του πωλητή που πηγάζουν από μια Εμπορική Αγοραπωλησία.

· Αναφέρει τους κύριους όρους σύναψης μιας αγοραπωλησίας και αντιλαμβάνεται τη χρησιμότητα τους.

· Αναφέρει τα διάφορα μέτρα και σταθμά που χρησιμοποιούνται για τον καθορισμό της ποσότητας των εμπορευμάτων.

· Γνωρίζει τις κυριότερες μονάδες του Ενιαίου Μετρικού Συστήματος στις συναλλαγές και αναφέρει τα πλεονεκτήματά τους.

· Εξηγεί τους όρους:

· Μικτό/καθαρό βάρος

· Απόβαρο

· Αποστάθμιση.

· Αναφέρει τους διάφορους τρόπους καθορισμού της ποιότητας των εμπορευμάτων.

· Γνωρίζει και εξηγεί τη σημασία του καθορισμού του χρόνου παράδοσης και τις έννοιες της πραγματική και συμβολικής παράδοσης.

· Αναφέρει και εξηγεί τους όρους καθορισμού του τόπου παράδοσης των εμπορευμάτων (LOGO, FAS, FOB, CIF, C & F).

· Κατανοεί τη σημασία καθορισμού του τόπου παράδοσης των εμπορευμάτων.

· Εξηγεί τον τρόπο και τον χρόνο πληρωμής.
	· Επίδειξη εμπορικών εγγράφων.

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

· Χρήση διαδικτύου για την εμπορική αγοραπωλησία.

· Συμπλήρωση εγγράφων (παραγγελία, τιμολόγιο,. Αποδείξεις είσπραξης/πληρωμής).

· Προβολή βιντεοταινίας με θέμα την εμπορική αγοραπωλησία.  Συζήτηση.

· Εργασίες μελέτης (projects).

	4 Τιμολογιακή πολιτική


(9 περίοδοι)
	· Ερμηνεύει τη σχέση του κέρδους με την τιμή, το κόστος και τον όγκο των πωλήσεων.

· Δίνει τον ορισμό της τιμής και αναφέρει διάφορους παράγοντες που λαμβάνονται υπόψη στον καθορισμό του ύψους της.

· Αντιλαμβάνεται με ποιο τρόπο η ζήτηση και η προσφορά επηρεάζουν τη διαμόρφωση των τιμών.

· Αναφέρει τους παράγοντες που επηρεάζουν τον καθορισμό της τιμής.

· Εξηγεί την έννοια της αγοράς και το ρόλο της στην οικονομία.

· Ορίζει την έννοια της ζήτησης.

· Διατυπώνει το νόμο της ζήτησης και παρουσιάζει σε γραφική παράσταση την καμπύλη της.

· Διακρίνει τις μεταβολές της ζητούμενης ποσότητας από τις μεταβολές της «ζήτησης».

· Αναφέρει και εξηγεί τους προσδιοριστικούς παράγοντες της ζήτησης.

· Ορίζει την έννοια της προσφοράς.

· Διατυπώνει το νόμο της προσφοράς και παρουσιάζει σε γραφική παράσταση την καμπύλη προσφοράς.

· Διακρίνει τις μεταβολές της προσφερόμενης ποσότητας από τις μεταβολές της «προσφοράς».

· Αναφέρει και εξηγεί τους προσδιοριστικούς παράγοντες της προσφοράς.

· Ορίζει την έννοια της τιμής ισορροπίας και εξηγεί με γραφική παράσταση το τρόπο διαμόρφωσής της.

· Ορίζει την έννοια της ελαστικότητας της ζήτησης.

· Εξηγεί την πρακτική σημασία της ελαστικότητας της ζήτησης.

· Αναφέρει και εξηγεί τα χαρακτηριστικά του τέλειου ανταγωνισμού.

· Εξηγεί την έννοια και τα χαρακτηριστικά του μονοπωλίου.

· Εξηγεί την έννοια και τα χαρακτηριστικά του μονοπωλιακού ανταγωνισμού.

· Εξηγεί τη σχέση τιμής και κόστους.

· Διακρίνει τους όρους:  Συνολικό, Σταθερό και Μεταβλητό Κόστος.

· Εξηγεί τον σκοπό και τις συνέπειες του καθορισμού από το κράτος ανώτατου ή κατώτατου ορίου τιμής.

· Ορίζει την έννοια της «Πολιτικής Τιμολόγησης» και τις επιλογές που έχει μια επιχείρηση ως προς την τιμολόγηση ενός νέου προϊόντος.

· Αναφέρει και εξηγεί τις μεθόδους τιμολόγησης.
	· Παρουσίαση εποπτικού υλικού με θέμα:  Τιμές - Τιμοκατάλογοι.

· Φύλλα εργασίας με ασκήσεις για την εύρεση των τιμών πώλησης ή κέρδους μιας επιχείρησης.

· Εργασίες μελέτης (projects).

	5 Μέσα πληρωμών


(2 περίοδοι)
	· Αναφέρει τα διάφορα μέσα πληρωμών.

· Δίνει τον ορισμό της επιταγής, και γνωρίζει τα πρόσωπα που λαμβάνουν μέρος στην έκδοσή της.

· Μπορεί να συμπληρώνει μια επιταγή και γνωρίζει ποια είναι τα στοιχεία που ελέγχονται πριν την εξαργύρωσή της.

· Κατανοεί τη χρησιμότητα της ορθής συμπλήρωσης του στελέχους.

· Διακρίνει πότε μια επιταγή λέγεται Λευκή, Δίγραμμή, Προχρονολογημένη ή Μεταχρονολογημένη και κατανοεί και εξηγεί τη σκοπιμότητα έκδοσης τέτοιων επιταγών.

· Γνωρίζει τι είναι και πως εξυπηρετούν στις καθημερινές συναλλαγές οι χρεωστικές και πιστωτικές κάρτες.

· Δίνει τον ορισμό του γραμματίου και της συναλλαγματικής και κατανοεί τη χρησιμότητά τους.

· Συγκρίνει το γραμμάτιο με τη συναλλαγματική και επισημαίνει τις ομοιότητες και τις διαφορές τους.
	· Παρουσίαση εποπτικού υλικού με θέμα το χρήμα, τις επιταγές, τη συναλλαγματική και το γραμμάτιο.

· Συμπλήρωση επιταγών, συναλλαγματικών και γραμματίων.

	6 Τμήμα πωλήσεων


(4 περίοδοι)
	· Εξηγεί τους παράγοντες που πρέπει να λαμβάνονται υπόψη στην οργάνωση μιας επιχείρησης.

· Κατανοεί το βασικό σκοπό του τμήματος πωλήσεων.

· Αναφέρει τις αρχές που πρέπει να τηρεί μια επιχείρηση για να διατηρήσει τους πελάτες της.

· Εξηγεί τους κυριότερους τρόπους που χρησιμοποιούνται για εξεύρεση νέων πελατών.

· Γνωρίζει ποιο σκοπό εξυπηρετούν τα διάφορα έγγραφα όπως:

· Δελτίο παραγγελίας

· Δελτίο παράδοσης

· Δελτίο αποστολής

· Ειδοποίηση αποστολής

· Τιμολόγιο

· Προτιμολόγιο

· Δελτίο λιανικής πώλησης.

· Συμπληρώνει τα πιο κάτω έντυπα:

· Δελτίο παραγγελίας

· Δελτίο παράδοσης

· Τιμολόγιο.
	· Ατομική ή ομαδική εργασία με φύλλα που να περιέχουν ασκήσεις και έντυπα για συμπλήρωση.

· Αναζήτηση από τους/τις μαθητές/τριες των αρχών που πρέπει να τηρεί μια επιχείρηση για να διατηρήσει τους πελάτες της.

· Αναζήτηση από τους/τις μαθητές/τριες πρακτικών τρόπων εξεύρεσης νέων πελατών.

	7 Εξαγωγές


(4 περίοδοι)
	· Εξηγεί την έννοια και το σκοπό των εξαγωγών.

· Εξηγεί τους παράγοντες από τους οποίους εξαρτάται η δυνατότητα μιας επιχείρησης για εξαγωγές.

· Αναφέρει τις πηγές πληροφοριών τις οποίες μπορεί να χρησιμοποιήσει ο Κύπριος εξαγωγέας.

· Αναφέρει ενδεικτικά παράγοντες που πρέπει να έχει υπόψη ο εξαγωγέας για τον εντοπισμό και την επιλογή της κατάλληλης αγοράς στο εξωτερικό.

· Αναφέρει και περιγράφει τους τρόπους πραγματοποίησης των εξαγωγών.

· Διακρίνει την πώληση μέσω αντιπροσώπου με προμήθεια και την πώληση μέσω εισαγωγέα-διανομέα.

· Κατανοεί το ρόλο των Ναυτιλιακών Πρακτόρων στο εξαγωγικό εμπόριο, τους τρόπους αποστολής και τη σημασία της συσκευασίας των εμπορευμάτων.

· Γνωρίζει τη σημασία και τους πιθανούς τρόπους χρηματοδότησης των εξαγωγών.

· Γνωρίζει τη σημασία και τους πιθανούς τρόπους χρηματοδότησης των εξαγωγών.

· Κατανοεί τη σημασία της φορτωτικής στο διεθνές εμπόριο.

· Εξηγεί τις μεθόδους πληρωμής και κατανοεί τη σημασία τους στο εμπόριο.

· Γνωρίζει το ρόλο της υπηρεσίας Ασφάλισης Εμπορευμάτων.

· Κατανοεί τον όρο «Προαγορά Συναλλάγματος».

· Εξηγεί γιατί το κράτος δίνει τόσο μεγάλη σημασία στην ανάπτυξη των εξαγωγών.

· Δίνει παραδείγματα για κίνητρα ανάπτυξης των εξαγωγών.
	· Παρουσίαση άρθρων με θέμα τις εξαγωγές.

· Εργασίες μελέτης (projects).

· Προβολή βιντεοταινίας με θέμα τις εξαγωγές.

· Αναζήτηση από τους/τις μαθητές/τριες της σημασίας των εξαγωγών στην οικονομία μιας χώρας.

	8 Μάρκετινγκ


(5 περίοδοι)
	· Ορίζει την έννοια του «Μάρκετινγκ», κατανοεί τις ανάγκες που έχουν δημιουργήσει και την οικονομική σημασία του για τις επιχειρήσεις.

· Γνωρίζει το περιεχόμενο του Μάρκετινγκ.

· Αναφέρει τις βασικές λειτουργίες του Μάρκετινγκ.

· Γνωρίζει τι αποτελεί το «Μίγμα Μάρκετινγκ» και πόσο σημαντικός είναι ο καθορισμός του για μια επιχείρηση.

· Αναπτύσσει τη σημασία του Μάρκετινγκ, τόσο για την οικονομία των ανεπτυγμένων όσο και για την οικονομία των αναπτυσσομένων χωρών.

· Διατυπώνει τις κριτικές που έγιναν κατά καιρούς για την αξία και τη χρησιμότητα του Μάρκετινγκ.

· Εξηγεί γιατί το Μάρκετινγκ αποτελεί πηγή απασχόλησης.
	· Παρουσίαση διαφανειών και άλλου εποπτικού υλικού.

· Ατομική ή ομαδική εργασία (projects).

	9 Έρευνα της αγοράς


(5 περίοδοι)
	· Ορίζει και εξηγεί τις έννοιες «Αγορά» και «Συναλλαγή».

· Αναφέρει τις προϋποθέσεις που πρέπει να ισχύουν για να μπορεί να γίνει μια συναλλαγή.

· Διατυπώνει και αναλύει τον όρο «Έρευνα της Αγοράς».

· Κατανοεί το σκοπό της Έρευνας της Αγοράς.

· Εξηγεί τις διάφορες εφαρμογές της Έρευνας της Αγοράς.

· Γνωρίζει τις βασικές αρχές της Έρευνας της Αγοράς, όπως επίσης και τις δυσκολίες μιας έρευνας.

· Εξηγεί τη διαδικασία της έρευνας.

· Γνωρίζει πως γίνεται η συλλογή των στοιχείων μιας έρευνας.

· Γνωρίζει τις μεθόδους συλλογής των στοιχείων.

· Αναφέρει τις συνέπειες ενός κακοσχεδιασμένου ερωτηματολογίου.

· Αναφέρει την προεργασία που πρέπει να γίνει για να κατασκευαστεί ένα καλό ερωτηματολόγιο.

· Εξηγεί με λίγα λόγια τις διάφορες μεθόδους επικοινωνίας και αναφέρει τα ιδιαίτερά τους πλεονεκτήματα ή μειονεκτήματα.

· Κατανοεί και εξηγεί τις βασικές οδηγίες που πρέπει να ακολουθούνται για την κατασκευή ενός ερωτηματολογίου, ως προς το περιεχόμενο, τη διατύπωση και τη σειρά των ερωτήσεων.

· Γνωρίζει και υποδεικνύει άλλες, εκτός της μορφής των ερωτήσεων, τεχνικές ή κίνητρα που αυξάνουν την ανταπόκριση του κοινού σε μια έρευνα.

· Αναφέρει τη διαδικασία που ακολουθείται μετά τη συγκέντρωση των ερωτηματολογίων μέχρι την ερμηνεία των αποτελεσμάτων και την υποβολή προτάσεων.
	· Παρουσίαση ερωτηματολογίου και αποτελεσμάτων έρευνας που δημοσιεύθηκαν σε εφημερίδες ή περιοδικά.  Συζήτηση.

	10 Η συμπεριφορά του καταναλωτή


(5 περίοδοι)
	· Αντιλαμβάνεται γιατί ο καταναλωτής είναι το επίκεντρο όλων των επιχειρηματικών δραστηριοτήτων.

· Αναλύει τα στάδια της αγοραστικής διαδικασίας.

· Γνωρίζει τις πηγές πληροφοριών για τους καταναλωτές.

· Γνωρίζει τα άτομα που συμμετέχουν στη διαδικασία της αγοράς και το βαθμό επίδρασής τους στην τελική απόφαση.

· Κατανοεί και εξηγεί τους παράγοντες που επηρεάζουν την επιλογή των καταναλωτών.

· Αναφέρει τις ομάδες που αποτελούν το κοινωνικό πλαίσιο μέσα στο ποίο δρουν τα άτομα ως καταναλωτές.

· Ορίζει την έννοια «Ομάδες Αναφοράς» και αναφέρει παραδείγματα.
	· Συζήτηση με θέμα τη συμπεριφορά του καταναλωτή.

	11 Το προϊόν


(6 περίοδοι)
	· Ορίζει την έννοια του προϊόντος.

· Διακρίνει τα προϊόντα σε Ευκολίας, Επιλογής και Ειδικά.

· Περιγράφει τον κύκλο ζωής ενός προϊόντος και αιτιολογεί το κάθε στάδιο.

· Ερμηνεύει την καμπύλη των πωλήσεων.

· Ορίζει την έννοια του μίγματος ενός προϊόντος και διακρίνει πότε ένα μίγμα χαρακτηρίζεται άριστο.

· Εξηγεί τις έννοιες:

· Σειρά προϊόντων

· Εύρος μίγματος

· Βάθος της σειράς

· Συνοχή των σειρών.

· Γνωρίζει τις εσωτερικές και εξωτερικές πηγές όπου μια επιχείρηση μπορεί να αντλήσει ιδέες για νέα προϊόντα.

· Περιγράφει τις διάφορες φάσεις για τη δημιουργία ενός νέου προϊόντος.

· Αναφέρει και εξηγεί τους κυριότερους λόγους αποτυχίας των νέων προϊόντων.

· Γνωρίζει και αναλύει τη σημασία της συσκευασίας, της ετικέτας και του σήματος.

· Διακρίνει τη διαφορά μεταξύ ατομικού και οικογενειακού σήματος.
	· Ατομική ή ομαδική εργασία με φύλλα που να περιέχουν ασκήσεις ή εικόνες.

· Παρουσίαση εποπτικού υλικού από εφημερίδες και περιοδικά.

· Αναζήτηση από τους/τις μαθητές/τριες της διαδικασίας δημιουργίας νέου προϊόντος.

	12 Προβολή προϊόντος


(8 περίοδοι)
	· Γνωρίζει την έννοια του όρου προβολή προϊόντος.

· Αναλύει και εξηγεί τα διάφορα στάδια της επικοινωνίας.  Εξηγεί τα στοιχεία του μίγματος προβολής.

· Γνωρίζει το βασικό σκοπό της προβολής και τους στόχους της.

· Γνωρίζει τους παράγοντες από όπου εξαρτάται η επιλογή των μέσων που θα αποτελέσουν το μίγμα προβολής.

· Εξηγεί τη στρατηγική πίεσης στην προβολή του προϊόντος.

· Εξηγεί τη στρατηγική έλξης για την προβολή ενός προϊόντος.

· Ορίζει την έννοια του όρου διαφήμιση και αναλύει τα βασικά της στοιχεία.

· Γνωρίζει τους βασικούς στόχους της διαφήμισης.

· Αναφέρει τα πλεονεκτήματα και μειονεκτήματα των κυριότερων μέσων που χρησιμοποιεί η διαφήμιση.

· Γνωρίζει τις μεθόδους καθορισμού του ύψους της διαφημιστικής δαπάνης.

· Αναφέρει τα επιχειρήματα που προβάλλονται υπέρ και κατά της διαφήμισης.

· Γνωρίζει τι είναι προσωπική πώληση και πότε είναι πιο αποτελεσματική από τη διαφήμιση.

· Γνωρίζει τα κυριότερα προβλήματα που αντιμετωπίζει ο υπεύθυνος των πωλήσεων.

· Υπολογίζει τον αριθμό των πωλητών που πρέπει να έχει μια επιχείρηση σε σχέση με τους πελάτες.

· Αναφέρει τις κυριότερες μεθόδους εκπαίδευσης πωλητών.

· Εξηγεί τις μεθόδους καθορισμού της αμοιβής των πωλητών.

· Αναφέρει και σχολιάζει τα διάφορα κίνητρα που παρέχουν οι επιχειρήσεις στους πωλητές για τη βελτίωση της απόδοσης τους.

· Γνωρίζει το σκοπό και τα κριτήρια με βάση τα οποία γίνεται η κατανομή των πωλητών στα τμήματα της αγοράς.

· Αναφέρει τα ποσοτικά και ποιοτικά κριτήρια με βάση τα οποία γίνεται η αξιολόγηση και ο έλεγχος των πωλητών.

· Ερμηνεύει τον όρο δημοσιότητα και εξηγεί τα βασικά χαρακτηριστικά της.
	· Προβολή διαφανειών με θέμα τα διάφορα στάδια της επικοινωνίας και τα στοιχεία μίγματος προβολής.

· Αναζήτηση από τους/τις μαθητές/τριες παραδειγμάτων με διαφημίσεις που αφορούν στην προβολή του προϊόντος, όπως επίσης και των πλεονεκτημάτων και μειονεκτημάτων της διαφήμισης.

	13 Διαγωνίσματα


(3 περίοδοι)
	
	

	14 Επαναλήψεις


(3 περίοδοι)
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