WYMAGANIA EDUKACYJNE NA POSZCZEGOLNE OCENY SZKOLNE DLA ZAWODU TECHNIK REKLAMY

Strategia kampanii reklamowej

Przedmiot realizowany w klasie czwarte;j i pigtej

Klasa IV
Strategia komunikacji marki w praktyce — semestr 1 uczen potrafi
DOPUSZCZAJACY DOSTATECZNY DOBRY BARDZO DOBRY CELUJACY
e wyjasni¢ podstawowe opisac specyfike e wymieni¢ elementy e okresli¢ zawartosc e tak jak w przypadku oceny
pojecia: kampania planowania kluczowe dla elementow tzw. briefu, bardzo dobrej

reklamowa, media plan,
brief,

e wymienic elementy
przekazu reklamowego
(np. gtéwny komunikat,
korzysci produktowe,
argumenty sprzedazowe,
symbole),

e okresli¢ perswazyjng
funkcje przekazu
reklamowego,

e wymienic typy
argumentow uzywanych
w przekazie reklamowym
(racjonalne i
emocjonalne),

e rozrdzniac argumenty
racjonalne i emocjonalne
uzywane w przekazach
reklamowym,

e okresli¢ znaczenie

strategicznego (np.
dtugoterminowosé¢,
orientacja na cele,
efektywnosc),
okreslic cele
komunikacji i sposoby
ich realizacji poprzez
reklame,

okresli¢ sposoby
mierzenia postepow w
realizacji strategii,
okresli¢ cechy
komunikatéw (np.
spojny, dopasowany do
odbiorcy, precyzyjny
itp.),
wymienic elementy
struktury briefu (np.
wyzwanie, otoczenie
biznesowe, cele
komunikacyjne, grupa

efektywnosci przekazu
reklamowego (np.
spojnosc dziatan,
konsekwencja,
koncentracja srodkéw),
wymienic kryteria opisu
tzw. grupy docelowej
(np. demografia,
socjografia, styl zycia,
zachowania zakupowe),
opisac cechy grupy
docelowej niezbedne
dla zbudowania
perswazyjnej
komunikacji (np.
motywacje, potrzeby,
nastawienie wobec
marki),

spisa¢ wytyczne dla
planowanych dziatan
reklamowych,
okresli¢ cechy
komunikatéw (np.
spojny, dopasowany do
odbiorcy, precyzyjny
itp.),

okresla¢ cele
komunikacji i ich
charakter (np. cele
wizerunkowe,
sprzedazowe itp.),

e okresdli¢ cele komunikacji i
ich charakter (np. cele
wizerunkowe,
sprzedazowe itp.)

¢ okresli¢ osobowos$é marki




przekazu reklamowego w
procesie zwiekszania
wartosci marki,

e wymienic zasady
tworzenia przekazu
reklamowego (np.
okreslenie tresci,
struktury, ksztattu
przekazu),

e wymienic cechy przekazu

reklamowego (np.

atrakcyjnosé,
sugestywnos¢,
zapamietywalnosé,
oryginalnos¢,
adekwatnosé dla
odbiorcéw, etycznosc),
wymienic etapy
tworzenia przekazu
reklamowego (np.
strategia komunikacji,
opracowanie idei
przewodniej tzw. big
idea, opracowanie
konkretnej reklamy),

docelowa, gtéwny
przekaz, argumentacja,
spodziewana reakcja,
tonalnosd),

Sp

rzedaz kampanii reklamowej / Strategia komunikacji marki w praktyce — semestr 2 uczen potrafi

DOPUSZCZAJACY

DOSTATECZNY

DOBRY

BARDZO DOBRY

CELUJACY

e okreslaé potrzebe
konsumentéw (tzw.

e opisac¢ grupe docelowg
dziatan

consumerinsight),

komunikacyjnych,

tworzy¢ liste
wytycznych (tzw. brief),
definiowaé cele

przygotowac
prezentacje
sprzedazowej kampanii

tak jak w przypadku oceny
bardzo dobrej
dokonac analizy




o okreslaé gtéwny
przekaz reklamy,
e okresla¢ osobowosc

e okresli¢ grupe docelowg
dziatan komunikacyjnych
okresli¢ potrzebe

reklamowe wynikajgce
ze strategii marki i z
celéw marketingowych,

reklamowej dla
zleceniodawcy,
przedstawic

potrzeb zleceniodawcy,
dokonac syntezy
potrzeb zleceniodawcy,

marki, konsumentow (tzw. o okresla¢ cele kampanii zleceniodawcy dokonac analizy planu
e okredla¢ charakteriton consumerinsight) reklamowej, przygotowany dla niego kampanii reklamowej w
przekazu, e opisac grupe docelowg e tworzyc strategie projekt kampanii kontekscie potrzeb
N dziatarh komunikacyjnych reklamowe na reklamowej, zleceniodawcy,
e opisac potrzebe podstawie zatozonych e uzasadnié projekt w
konsumentéw (tzw. celéw, Swietle pytan i
consumerinsight) 0 zarzutow
zleceniodawcy,
Klasa V
Sprzedaz kampanii reklamowej — semestr 1 uczen potrafi
DOPUSZCZAJACY DOSTATECZNY DOBRY BARDZO DOBRY CELUJACY

e wymienic¢ elementy
zamowienia

e ustali¢ cene zamédwienia

e wymieni¢ elementy
umowy

e wymienic¢ elementy
faktury

e wymieni¢ dane potrzebne
do sporzadzenia faktury

o dokonad analizy potrzeb
zleceniodawcy

¢ dokonac analizy planu
kampanii reklamowej w
kontekscie potrzeb
zleceniodawcy

e przygotowac prezentacje
sprzedazowej kampanii
reklamowej dla
zleceniodawcy

e dobrac techniki
negocjowania
do warunkdéw negocjacji.

e wymienic cechy dobrego
negocjatora

sporzadzi¢ umowe
zaprezentowac umowe
klientowi

uzasadni¢ umowe,
odpowiadajgc na
pytania i ew. zarzuty
sporzadzic fakture
zaprezentowac fakture
klientowi

tak jak w przypadku oceny
bardzo dobrej

uzasadnié fakture,
odpowiadajgc

na pytania i ew. zarzuty

Przyjeto do realizacji:




