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PODYPLOMOWE STUDIA

NOWOCZESNEJ KOMUNIKACJI MARKETINGOWEJ 

Cel

Celem studiów jest zdobycie praktycznych umiejętności związanych z kształtowaniem pozycji marki i firmy na rynku, wiedzy z zakresu nowoczesnej komunikacji marketingowej oraz poznanie psychologicznych aspektów zachowań rynkowych. 

Korzyści 

Główną korzyścią dla słuchaczy jest zdobycie wiedzy i umiejętności tworzenia marki oraz budowania strategii uwzględniających nowoczesne rozwiązania marketingowe w aspekcie komunikacji oraz psychologicznych zachowań rynkowych. 

Jednocześnie warsztatowy charakter zajęć prowadzonych przez ekspertów-praktyków z wieloletnim doświadczeniem w wybranych dziedzinach, przygotuje słuchaczy do rozwiązywania rzeczywistych problemów oraz zapewni dostęp do najnowszych teorii i pojawiających się na świecie trendów. 

Absolwenci zyskają kompetencje pozwalające na dobór odpowiednich narzędzi marketingowych oraz samodzielne planowanie i organizację działań reklamowych. Zdobyta wiedza i umiejętności dadzą im możliwość skutecznego zarządzania biznesem i świadomego budowania trwałej przewagi konkurencyjnej swoich marek.

 Program studiów

1. Psychologiczne mechanizmy reklamy (8h)

· Procesy poznawcze

· Nastroje i emocje w reklamie

· Psychologia reklamy – postawy odbiorców

· Psychologiczne oddziaływanie reklamy

2. Psychologia osobowości (8h)

· Przegląd teorii osobowości

· Cechy osobowościowe wyznaczające ludzkie zachowania

· Typy klientów

· Metody pomiaru osobowości 

3. Komunikacja i sztuka wywierania wpływu (8 h)

· Komunikacja werbalna i niewerbalna

· Narzędzia wywierania wpływu

· Podstawowe techniki retoryczne

· Budowanie skutecznej argumentacji

4. Branding (8h)

· Tożsamość marki a tożsamość firmy

· Zarządzanie tożsamością marki

· Budowanie lojalności klientów

· Wartości wyznawane w kulturze organizacji (Corporate Behaviour and Culture)

· Istota i elementy składowe CI – budowanie wizualnej tożsamości marki

5. Marka i relacje w segmencie B2B (8h)

· Definicja i znaczenie marki w kontekście B2B (case study, warsztaty i analiza)

· Zarządzanie  marki w segmencie B2B - różnice w podejściu do B2C 
· Narzędzia budowania relacji z kontrahentami w kanale B2B (Baza kontrahentów i CRM -case study i ćwiczenia z narzędziem, e-commerce B2B, programy lojalnościowe i partnerskie)

6. Badania marketingowe (8h)

· Planowanie, dobór próby  i realizacja badań – krok po kroku

· Scenariusz badania i przygotowanie kwestionariusza

· Metody i rodzaje badań rynkowych

· Segmentacja rynku i dobór grupy docelowej

· Analiza i interpretacja wyników

7. Strategia marketingowa (16h)

· Obecne trendy w komunikacji marketingowej na świecie

· Tradycyjne podeście do budowy strategii komunikacji marketingowej

· Analiza procesu decyzyjnego klienta 

· Budowanie komunikatów i kanały dotarcia

· Pozycjonowanie produktów i marek na macierzach dwuwymiarowych 

· Insight – czym jest i jak go odnaleźć 

8. Marketing przyszłości (16h)

· Marketing Operations Managemnet

· Enterprise Marketing Management

· Marketing Resource Managemnet

· CRM/bazy danych/modelowanie

· Mobile marketing 

· Neuromarketing

9. Wprowadzanie i repozycjonowanie marki (16h)

· Pozycjonowanie marki

· Etapy pozycjonowania marki

· Czynniki warunkujące repozycjonowanie

· Przygotowanie i realizacja repozycjonowania

10. Organizacja w reklamie (16 h)

· Reklamodawcy, media, profesjonaliści reklamy 

· Elementy kampanii  360˚

· Zarządzanie projektem z pozycji klienta 

· Agencja reklamowa – przygotowanie, organizacja i realizacja projektu

· Elementy formalno-prawne: umowa, licencja, prawa autorskie, kosztorys, harmonogram 

11. Marketing interaktywny (16h)

· Cel obecności w Internecie 
· Media MIX i narzędzia marketingowca w Internecie - przegląd na przykładach 
· Kampania w wyszukiwarkach - jak działa pozycjonowanie, jak tworzyć Kampanie AdWords - ćwiczenia 
· Użyteczna strona - wprowadzenie do usability, case study 
· Zasady korzystania z kampanii w Mediach społecznościowych - ćwiczenia Web 

· Google Analytics jako narzędzie optymalizacji działań marketingowych -  ćwiczenia 
12. PR (16h)

· Istota public relations

· Cele komunikacji z otoczeniem

· Podstawowe obszary i narzędzia PR

· Planowanie działań PR

· Autoprezentacja

13. Techniki negocjacyjne (16h)

· Zasady negocjacji

· Rodzaje strategii negocjacji

· Sylwetka negocjatora - cechy, kwalifikacje

· Taktyki negocjacyjne

14. Teoria i techniki kreatywnego myślenia (16h)

· Kreatywność jako wynik działania czynników społecznych

· Wpływ czynników osobowych i biologicznych na kreatywność

· Metody badawcze poziomu kreatywności

· Techniki stymulujące wyzwalanie kreatywnych pomysłów

· Techniki stymulujące wyzwalanie kreatywnych pomysłów 

15. Zaliczenie – przygotowanie i ocena kampanii marketingowej (8h)

· Prezentacja uczestników z zakresu zaprojektowania i przeprowadzenia kampanii marketingowej (na zaliczenie)

· Test końcowy

Razem: 184h

Projekt jest współfinansowany ze środków Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

Projekt jest realizowany pod nadzorem Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiębiorczości
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