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Το μάθημα «Τεχνικές Πωλήσεων Προϊόντων Πληροφορικής»  εντάσσεται στο ωρολόγιο πρόγραμμα της Β' Τάξης του 1ου  Κύκλου του Τομέα Πληροφορικής-Δικτύων Η/Υ, Κατεύθυνση: Υποστήριξη Συστημάτων Υπολογιστών των Τ.Ε.Ε. Διδάσκεται 2 ώρες την εβδομάδα και έχει γενικό σκοπό: να αποκτήσει ο μαθητής βασικές γνώσεις που αφορούν στις αρχές, στις τεχνικές και στις μεθοδολογίες επικοινωνίας πελάτη - πωλητή ώστε να είναι ικανός να τον προσεγγίσει, να αντιληφθεί τις ανάγκες του και να του προτείνει εναλλακτικές λύσεις.

Το μάθημα δομείται σε τέσσερις άξονες-ενότητες

Ενότητα
Περιεχόμενο
Γνώσεις που αποκτάει ο μαθητής
Ικανότητες που αποκτάει ο μαθητής

1. Η αγορά Πληροφορικής  
· Η αγορά  πληροφορικής.

           Προϊόντα 

           Υπηρεσίες
· Οι τάσεις της αγοράς   πληροφορικής.

· Το μέλλον ...

· Διδακτικές ώρες10
: 
· γνωρίζει τα βασικά προϊόντα , τον κύκλο ζωής τους και τις υπηρεσίες της αγοράς πληροφορικής

· διακρίνει τις κυρίαρχες τάσεις της αγοράς πληροφορικής (Ελληνικής, Ευρωπαϊκής, Διεθνούς) 

· αντιλαμβάνεται την ανάγκη συνεχούς ενημέρωσης σε θέματα αγοράς της πληροφορικής

· 
· εξάγει συμπεράσματα από την παρακολούθηση της αγοράς πληροφορικής

· χρησιμοποιεί εργαλεία πληροφορικής για την αναζήτηση, αποθήκευση και ανάλυση στοιχείων της αγοράς πληροφορικής
· ερευνά τις αλλαγές στην αγορά πληροφορικής

2. Η επικοινωνία     Αρχές, Μέθοδοι, Τεχνικές
· Βασικές αρχές επικοινωνίας

· Το σύγχρονο Marketing και η διαφήμιση
· Ο καταναλωτής προϊόντων πληροφορικής
· Διδακτικές ώρες: 12
· γνωρίζει τις βασικές αρχές του marketing και της διαφήμισης

· γνωρίζει αρχές, τεχνικές και μεθόδους επικοινωνίας πελάτη - πωλητή
· γνωρίζει τρόπους διαπροσωπικών συναλλαγών
· γνωρίζει βασικές αρχές της συμπεριφοράς καταναλωτή
· μπορεί να κάνει παρουσιάσεις προϊόντων πληροφορικής

· μπορεί να προσαρμοσθεί στους στόχους της επιχείρησης
· αντιμετωπίζει παράπονα και αντιρρήσεις των πελατών

3. Η πώληση


· Ο πελάτης και οι ανάγκες του

· Σύγχρονες τεχνικές πωλήσεων προϊόντων και υπηρεσιών πληροφορικής

· Μέθοδοι οργάνωσης , παρακολούθησης και υποστήριξης των πωλήσεων

· Διδακτικές ώρες: 20
· γνωρίζει τρόπους προσδιορισμού των αναγκών του πελάτη

· γνωρίζει σύγχρονες τεχνικές πωλήσεων προϊόντων πληροφορικής (Ομαδική πώληση, Τηλεπώληση, πώληση μέσω του Διαδικτύου) και τρόπους διαπραγμάτευσης
· γνωρίζει μεθόδους παρακολούθησης πελατών
· γνωρίζει μεθόδους προγραμματισμού πωλήσεων
· γνωρίζει τις διαδικασίες υποστήριξης των πελατών μετά την πώληση
· χρησιμοποιεί εξειδικευμένες τεχνικές πωλήσεων ανάλογα με το προϊόν πληροφορικής που θα διαθέτει

· συντάσσει προσφορές, επιστολές , ενημερωτικά για το πελάτη
· καταγράφει τις απαιτήσεις του πελάτη και  διακρίνει τις πραγματικές του ανάγκες
· αναζητά και  επιλέγει τη καλύτερη λύση με βάση το δείκτη κόστους/ωφέλειας για το πελάτη
· επιλέγει από πίνακες αξιολόγησης προϊόντων πληροφορικής
· συμμετέχει ενεργά σε ένα πραγματικό ή εικονικό περιβάλλον πώλησης προϊόντων πληροφορικής
· διαχειρίζεται παραγγελίες πελατών και τα αποθέματα της εταιρείας
· τιμολογεί ένα προϊόν πληροφορικής

4. Ο πωλητής


· Το προφίλ του πωλητή

· Το επάγγελμα του πωλητή
· Διδακτικές ώρες: 8
· γνωρίζει μεθόδους προγραμματισμού του χρόνου ( προγραμματισμός συναντήσεων)

· γνωρίζει τους κανόνες δεοντολογίας του επαγγέλματος
· γνωρίζει την κατάσταση και τις προοπτικές του επαγγέλματος του πωλητή
· εφαρμόζει κανόνες επαγγελματικής δεοντολογίας

· διαπραγματεύεται  με επιχειρήσεις τους όρους εργασίας του.

1η Ενότητα: Η αγορά πληροφορικής σήμερα και αύριο

Ο Γενικός σκοπός της ενότητας αυτής είναι, να κατανοήσει ο μαθητής την αναγκαιότητα συνεχούς πληροφόρησης σε θέματα που έχουν σχέση με τη διαρκώς αναπτυσσόμενη αγορά πληροφορικής.

Ειδικοί σκοποί :
· Ο μαθητής πρέπει:
· να μπορεί να διακρίνει τα προϊόντα από τις υπηρεσίες πληροφορικής

· να γνωρίζει τα βασικά προϊόντα και υπηρεσίες πληροφορικής και να αναγνωρίζει το κύκλο ζωής τους.

· να μπορεί να ενημερώνονται για τις μελλοντικές τάσεις της αγοράς πληροφορικής.
Περιεχόμενα
Γνώσεις που αποκτάει ο μαθητής
Ικανότητες που αποκτάει ο μαθητής
Οδηγίες-Παρατηρήσεις


Ο μαθητής πρέπει …


Η αγορά  πληροφορικής.

· Προϊόντα και     Υπηρεσίες
· να γνωρίζει τα βασικά προϊόντα και υπηρεσίες και το κύκλο ζωής τους

· να προσδιορίζει τα στοιχεία  κόστους των προϊόντων και των υπηρεσιών
· να μπορεί να διακρίνει τα προϊόντα από τις υπηρεσίες πληροφορικής

· να μπορεί να χρησιμοποιεί εργαλεία πληροφορικής για την αναζήτηση, αποθήκευση και ανάλυση στοιχείων της αγοράς πληροφορικής

· να μπορεί να ενημερώνεται για την αγορά πληροφορικής
· να δοθούν παραδείγματα πηγών ενημέρωσης για την αγορά πληροφορικής (να χρησιμοποιήσουν και το Διαδίκτυο)

· να δοθούν παραδείγματα στοιχείων προσδιορισμού κόστους προϊόντων και υπηρεσιών πληροφορικής

· δεν πρέπει να γίνει παρουσίαση προϊόντων πληροφορικής μόνο σε σχέση με τα χαρακτηριστικά τους (κάτι που ήδη έχουν μάθει οι μαθητές) αλλά σε σχέση με τις ανάγκες που καλύπτουν και τη θέση τους στην αγορά

Οι τάσεις της αγοράς   πληροφορικής.

· Το μέλλον ...
· να γνωρίζει τις κυρίαρχες τάσεις της αγοράς πληροφορικής

· αντιλαμβάνεται την ανάγκη για συνεχή ενημέρωση σε θέματα αγοράς της πληροφορικής
· εξάγει συμπεράσματα από την παρακολούθηση της αγοράς πληροφορικής

· μπορεί να παρακολουθεί τις κυρίαρχες τάσεις της αγοράς πληροφορικής

· ερευνά τις αλλαγές στην αγορά πληροφορικής
· να συζητηθούν θέματα όπως:

Η Διεθνής αγορά πληροφορικής

Η Ευρωπαϊκή αγορά πληροφορικής

· Η εγχώρια και η τοπική αγορά πληροφορικής
· να δοθούν παραδείγματα διαρκών αλλαγών στην αγορά πληροφορικής

2η Ενότητα: Η επικοινωνία: Αρχές, Μέθοδοι, Τεχνικές.

Ο Γενικός σκοπός της ενότητας αυτής είναι, να αποκτήσει ο μαθητής βασικές γνώσεις σε θέματα επικοινωνίας, πελάτη και πωλητή.

Ειδικοί σκοποί:
· Ο μαθητής πρέπει:
· να γνωρίζει βασικές αρχές του Marketing και της διαφήμισης

· να μπορεί να εφαρμόζει αρχές, τεχνικές και μεθόδους επικοινωνίας πελάτη - πωλητή

· να γνωρίζει ποικίλους τρόπους διαπροσωπικών συναλλαγών

· να γνωρίζει βασικές αρχές της συμπεριφοράς των καταναλωτών προϊόντων πληροφορικής

Περιεχόμενα
Γνώσεις που αποκτάει ο μαθητής
Ικανότητες που αποκτάει ο μαθητής
Οδηγίες-Παρατηρήσεις


Ο μαθητής πρέπει …


·  Βασικές αρχές επικοινωνίας 
· να γνωρίζει βασικές έννοιες επικοινωνίας: πομπός, δέκτης, μήνυμα, ανάδραση

· να γνωρίζει τρόπους επικοινωνίας και  τους διαφορετικούς τρόπους που προσλαμβάνεται ένα μήνυμα από το δέκτη

· να γνωρίζει βασικά χαρακτηριστικά των μηνυμάτων: Περιεχόμενο, μορφή, σαφήνεια, κ.τ.λ. 
· να μπορεί να χρησιμοποιεί τις βασικές αρχές της επικοινωνίας στις συναλλαγές πελάτη – πωλητή

· να μπορεί να προσεγγίζει τον πελάτη 
· να δοθούν παραδείγματα επιτυχημένων και αποτυχημένων μηνυμάτων και μεθόδων επικοινωνίας

· να χρησιμοποιηθούν τεχνικές «παιξίματος ρόλων» για την εφαρμογή και τη χρήση του βασικών αρχών επικοινωνίας 

· Το σύγχρονο Marketing και    η διαφήμιση
· να γνωρίζει  τις βασικές αρχές του Marketing
· να γνωρίζει  τις βασικές αρχές της Διαφήμισης

· να γνωρίζει μεθόδους και   τεχνικές προώθησης και διάθεσης προϊόντων πληροφορικής
· να μπορεί να προσαρμόζεται στους στόχους της επιχείρησης

· να μπορεί να κάνει παρουσιάσεις προϊόντων πληροφορικής
· να δοθούν παραδείγματα επιτυχημένων εκστρατειών διαφήμισης προϊόντων και υπηρεσιών πληροφορικής

· να δοθούν παραδείγματα μεθόδων στρατηγικής Marketing πληροφορικής που έχουν χρησιμοποιηθεί στο παρελθόν

· να οργανωθούν επιδείξεις προϊόντων και να γίνουν επισκέψεις σε χώρους σε εταιρειών πληροφορικής στο WWW

· Ο καταναλωτής προϊόντων πληροφορικής
· να γνωρίζει  τις βασικές αρχές της συμπεριφοράς καταναλωτή

· να γνωρίζει  τρόπους διαπροσωπικών συναλλαγών

· να γνωρίζει Αρχές, τεχνικές και μεθόδους επικοινωνίας πελάτη - πωλητή
· να μπορεί να χρησιμοποιεί σύγχρονες τεχνικές επικοινωνίας πελάτη - πωλητή

· να μπορεί να αντιμετωπίζει παράπονα και αντιρρήσεις των πελατών
· να γίνει συζήτηση για το προφίλ του καταναλωτή προϊόντων πληροφορικής

· να δοθούν παραδείγματα επιτυχημένων και μη προσεγγίσεων του καταναλωτή

· να δοθούν «μελέτες περίπτωσης» που να προσεγγίζουν διάφορες  μεθόδους και τεχνικές επικοινωνίας πελάτη - πωλητή

3η Ενότητα: Η πώληση

Ο Γενικός σκοπός της ενότητας είναι, να γνωρίσει ο μαθητής σύγχρονες τεχνικές και μεθόδους πωλήσεων προϊόντων πληροφορικής.

Ειδικοί σκοποί:
· Ο μαθητής πρέπει:

· να μπορεί να προσδιορίζει τις ανάγκες των χρηστών / πελατών

· να γνωρίζει σύγχρονους τρόπους πωλήσεων και διαπραγμάτευσης

· να μπορεί να χρησιμοποιεί μεθόδους παρακολούθησης και διαπραγμάτευσης

· να μπορεί να συντάσσει τα απαραίτητα στοιχεία για την πώληση (προσφορές, καταλόγους, τιμολόγια, κ.τ.λ.)

· να μπορεί να επιλέγει προϊόντα με βάση πίνακες αξιολόγησης

· να μπορεί να  διαχειρίζεται παραγγελίες

· να γνωρίζει τις διαδικασίες συμμετοχής σε διαγωνισμούς προμήθειας προϊόντων πληροφορικής του δημόσιου και του ιδιωτικού τομέα

Περιεχόμενα
Γνώσεις που αποκτάει ο μαθητής
Ικανότητες που αποκτάει ο μαθητής
Οδηγίες-Παρατηρήσεις


Ο μαθητής πρέπει …


· Ο πελάτης και οι ανάγκες του
· να γνωρίζει τρόπους προσδιορισμού των αναγκών των πελατών / χρηστών προϊόντων και υπηρεσιών πληροφορικής
· να μπορεί να καταγράφει τις απαιτήσεις του πελάτη και να διακρίνει τις πραγματικές του ανάγκες

· να μπορεί να συντάσσει προσφορές, επιστολές και ενημερωτικά για τον πελάτη

· να μπορεί να αναζητά και να επιλέγει την καλύτερη λύση με βάση το δείκτη κόστους / ωφέλειας

· να μπορεί να επικοινωνεί  με τον πελάτη και να του προτείνει εναλλακτικές λύσεις
· να δοθούν παραδείγματα περιπτώσεων

· να γίνουν συζητήσεις σε θέματα προσέγγισης και συνέντευξης με τον πελάτη

· να ασκηθούν οι μαθητές σε σύνταξη ενημερωτικών επιστολών και προσφορών για τον πελάτη

· να δοθούν παραδείγματα κόστους/ ωφελείας

· Σύγχρονες τεχνικές πωλήσεων προϊόντων και υπηρεσιών πληροφορικής
· να γνωρίζει σύγχρονους τρόπους και τεχνικές πωλήσεων ανάλογα με το προϊόν και τον πελάτη

· να γνωρίζει τις διαδικασίες συμμετοχής σε διαγωνισμούς προμήθειας προϊόντων πληροφορικής του δημόσιου και του ιδιωτικού τομέα 
· να μπορεί να χρησιμοποιεί εξειδικευμένες τεχνικές πωλήσεων ανάλογα με το προϊόν πληροφορικής που θα διαθέτει

· να μπορεί να κάνει παρουσιάσεις προϊόντων πληροφορικής

· να μπορεί να συμμετέχει ενεργά σε ένα πραγματικό ή εικονικό περιβάλλον πώλησης προϊόντων πληροφορικής

· να μπορεί να εφαρμόζει μεθόδους προώθησης των πωλήσεων

· να μπορεί να χρησιμοποιεί τεχνικές διαπραγμάτευσης

· να μπορεί να συλλέγει στοιχεία που απαιτούνται για συμμετοχή της επιχείρησης σε διαγωνισμούς προμήθειας προϊόντων πληροφορικής του δημόσιου και του ιδιωτικού τομέα
· να δοθούν παραδείγματα

· ομαδικών πωλήσεων

· τηλεπωλήσεων

· πώλησης πρόσωπο με πρόσωπο

πώλησης μέσω του διαδικτύου 

· να ασκηθούν οι μαθητές σε θέματα Διαγωνισμών Προμήθειας προϊόντων πληροφορικής, μέσω «μελετών περίπτωσης» από Διαγωνισμούς  που έχουν υλοποιηθεί στο Δημόσιο και στον Ιδιωτικό τομέα

· Μέθοδοι οργάνωσης, παρακολούθησης και υποστήριξης πωλήσεων
· να γνωρίζει μεθόδους προγραμματισμού και παρακολούθησης των πωλήσεων

· να γνωρίζει πώς να υποστηρίζει τους πελάτες του μετά την πώληση
· να μπορεί να διαχειρίζεται τις παραγγελίες πελατών και τα αποθέματα της εταιρείας

· να μπορεί να τιμολογεί  ένα προϊόν πληροφορικής

· να μπορεί να διαχειρίζεται παραγγελίες πελατών
· να δοθούν παραδείγματα οργάνωσης αρχείου πωλήσεων, πελατών, προμηθευτών,  αποθήκης κ.τ.λ.

· η έννοια της τιμολόγησης αναφέρεται στο τελικό προσδιορισμό της τιμής του προϊόντος

4η Ενότητα: Ο πωλητής
Ο Γενικός σκοπός της ενότητας είναι, να γνωρίσει ο μαθητής τα δικαιώματα και τις υποχρεώσεις του πωλητή.

Ειδικοί σκοποί:
· Ο μαθητής πρέπει:

· να γνωρίζει τους κανόνες επαγγελματικής δεοντολογίας

· να γνωρίζει την κατάσταση και τις προοπτικές του επαγγέλματος του πωλητή

· να γνωρίζει τρόπους διαπραγμάτευσης των όρων εργασίας του

Περιεχόμενα
Γνώσεις που αποκτάει ο μαθητής
Ικανότητες που αποκτάει ο μαθητής
Οδηγίες-Παρατηρήσεις


Ο μαθητής πρέπει …


· Το προφίλ του πωλητή
· να γνωρίζει μεθόδους και τεχνικές συμπεριφοράς του πωλητή

· να γνωρίζει τρόπους ανάπτυξης σχέσεων με τους πελάτες 

· να γνωρίζει τα βασικά στοιχεία δημοσίων σχέσεων

· να γνωρίζει μεθόδους προγραμματισμού του χρόνου
· να μπορεί να εφαρμόζει τεχνικές συμπεριφοράς πωλητή

· να ακολουθεί βασικούς κανόνες δημοσίων σχέσεων και συμπεριφοράς που οδηγούν σε ανάπτυξη σχέσεων με τους πελάτες
· να δοθούν παραδείγματα και να γίνει συζήτηση για τον καλό και τον αποτυχημένο πωλητή

· να τεθεί για συζήτηση το  ερώτημα: Όλοι μπορούμε να πουλάμε;

· Το επάγγελμα του πωλητή
· να γνωρίζει τους κανόνες δεοντολογίας του επαγγέλματος του πωλητή

· να γνωρίζει την κατάσταση και τις προοπτικές του επαγγέλματος του πωλητή
· να μπορεί να εφαρμόζει τους κανόνες επαγγελματικής δεοντολογίας

· να μπορεί να διαπραγματευθεί με επιχειρήσεις τους όρους εργασίας του
· να δοθούν στοιχεία για το επάγγελμα του πωλητή και τις προοπτικές του (αμοιβές, όροι  και περιβάλλον εργασίας, εξέλιξη)

· να δοθούν μελέτες περίπτωσης για διαπραγμάτευση όρων εργασίας (βιογραφικό, συνέντευξη, κ.τ.λ.)

� Οι ώρες διδασκαλίας προτείνονται ενδεικτικά
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