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Wymagania edukacyjne niezb¢dne do uzyskania poszczegolnych srodrocznych i rocznych ocen
klasyfikacyjnych z obowigzkowych zaje¢ edukacyjnych (ksztatcenie zawodowe).

Przedmiot: Pracownia marketingu
Zakres: Podstawowy

Klasa; Czwarta



DZIALALNOSC PROMOCYJNA PRZEDSIEBIORSTWA HANDLOWEGO

ocena dopuszczajaca ocena dostateczna ocena dobra ocena bardzo dobra ocena celujaca

»  zna pojgcie promocji »  wymienia funkcje promocji »  rozrdznia narzedzia » posiada bogate wiadomosci »  uczen potrafi to co

»  wymienia narz¢dzia »  rozrdoznia funkcje uzytkowe i promocji z zakresu przedmiotu przedstawiaja poprzednie
promocji promocyjne opakowania »  wyjasnia rol¢ promocji w » potrafi stosowac i wymagania

»  zna strategie promocji »  wyjasnia czym jest program marketingu wykorzystywaé wiedze¢ »  aktualizuje na biezaco

»  zna elementy sktadowe promocji »  prezentuje atrakcyjne zdobyta weze$niej na wiedzg w procesie
planu promocji »  wyjasnia rol¢ merchandisingu w opakowania przedmiocie do samodzielnego

»  wie jak dobra¢ narzedzia procesie sprzedazy »  charakteryzuje prezentowania aktualnie doksztalcania si¢
promocji do oferty »  znaro6znic¢ migdzy poszczeg6lne strategie przyswojonego materiatu, » wykazuje szczegdlne
handlowej sponsoringiem, a mecenatem promocji laczy i kojarzy fakty zainteresowanie

»  podaje przyktady form »  podaje rodzaje zachowan » omawia poszczeg6line » omawia funkcje promocji omawianymi
aktywizacji sprzedazy konsumenta elementy planu promocji »  podaje argumenty zagadnieniami

»  wie co sklada si¢ na image »  zna pojecie nazwy firmy, znaku »  rozroznia rodzaje uzasadniajace, iz »  swobodnie operuje
przedsigbiorstwa graficznego, marki merchandisingu opakowanie jest faktami i wyciaga

»  wyjasnia czym jest »  wie jakie sg skuteczne metody »  proponuje dziatania w wizytowka produktu wlasciwe wnioski
sprzedaz osobista reklamowania towaréw zakresie merchandisingu »  uzasadnia dlaczego dobra »  wykazuje duza

»  Zna geneze terminu »  definiuje reklam¢ komercyjna »  przygotowuje dziatania marka zapewnia samodzielno$¢ w
»reklama” »  wymienia metody okre$lania promocyjne dla przewagge nad uzyskiwaniu informacji i

»  podaje elementy budzetu reklamy okreslonej oferty konkurencja zastosowaniu ich w
wyposazenia firmy »  wyjasénia pojecie agencji handlowej »  przedstawia program praktyce

» wymienia rodzaje reklamy reklamowej i zna jej rodzaje »  wyjasnia zasadnicza dziatania promocyjnego » uczestniczy w

» omawia reklam¢ w punkcie »  wymienia elementy projektu réznice migdzy reklama, »  przygotowuje plan konkursach, olimpiadach
sprzedazy kampanii reklamowej a public relations promocji wybranego i osigga wyrozniajace

»  zna cechy emocji w » wie na czym polega etyka »  omawia $rodki public przedsiebiorstwa wyniki
reklamie dziatalnosci reklamowej relations handlowego

»  wie kim sg nadawcy i »  podaje miary statystyczne » podaje obszary »  dobiera instrumenty

odbiorcy reklam

wykorzystywane w badaniach

sponsoringu

promocji do wybranej




zna przyktady reklam
spotecznych

zna metody skutecznosci
reklamy

wyjasnia czym jest budzet
reklamy

wie czym jest brief
reklamowy

wie czym sg media, $rodki
i no$niki reklamy
wyjasnia czym jest
kampania reklamowa
podaje znaczenie sloganu
reklamowego

zna metody, cechy badan
marketingowych

zna pojecie analizy
statystycznej

zna definicj¢ prognozy
rynkowej

zna elementy marketingu
mix

zna pojgcie analizy
strategicznej

wymienia elementy metody
analizy strategicznej typu
SWOT

wymienia rodzaje planéw
marketingowych

marketingowych

wymienia rodzaje prognoz
rynkowych

definiuje wspotczesny marketing
zna cele marketingowe
przedsigbiorstwa handlowego
wyjasnia znaczenie misji
przedsigbiorstwa

podaje strategie produktowo —
rynkowe i konkurencyjne
przedstawia strukturg planu
marketingowego

dokonuje wyboru prawidtowych
informacji z r6znych zrodet w
celu przeprowadzenia analiz
wie czym jest oferta handlowa,

zapytanie ofertowe

omawia etapy rozwoju
reklamy

podaje przyktady
skutecznych i
nieskutecznych sposobow
reklamowania towaréw
charakteryzuje rodzaje
nazw firmy

omawia poszczeg6line
elementy wyposazenia
firmy

charakteryzuje
poszczegolne rodzaje
reklam z uwzglednieniem
ich wad i zalet

analizuje pozytywne i
negatywne emocje w
reklamie

przedstawia obszary
dziatalnosci nadawcow
reklamy

rozroznia reklame firmy
od reklamy produktu
podaje charakterystyczne
cechy reklamy spotecznej
wskazuje czynniki
wplywajace na
ksztalttowanie budzetu

reklamy

oferty handlowej
prezentuje na lekcji i
omawia $rodki promocji
sprzedazy

uzasadnia czym jest
globalny wizerunek firmy
wyjasnia na czym polega
system identyfikacji
wizualnej

uzasadnia kiedy sprzedaz
osobista ma zastosowanie
porownuje reklameg
starozytna, a nowoczesng
wyjasnia znaczenie
psychologii zachowan
konsumentow

projektuje druki firmowe
stworzonej przez siebie
firmy

podaje cele uczestnictwa
w targach i wystawach
podaje podstawowe
roznice miedzy reklama
spoteczna, a komercyjna
opracowuje przyktad
reklamy spoteczne;j
omawia wykorzystanie
badan medialnych w

ocenie skutecznosci




zna metody statystyczne i
metody bezposredniego
sondazu

wie jak przeprowadza si¢
analizg stosunku popytu do
podazy i badanie
rytmicznosci

zna dokumenty handlowe

omawia metody
okreslania budzetu
reklamy

omawia zadania agencji
reklamowych
prezentuje strukture
mediow, srodkow i
nosnikow reklamy
rozréznia media
podstawowe i
wspomagajace
przedstawia cechy
dobrego sloganu
reklamowego

rozroznia forme, a tres¢
reklamy

omawia podstawowe
problemy etyczne w
reklamie

dokonuje klasyfikacji
badan marketingowych
dokonuje analizy danych
statystycznych
wybranych zjawisk
gospodarczych

omawia rodzaje prognoz
rynkowych

przedstawia strukture

marketingu mix

reklamy

oblicza wskazniki na
podstawie posttestu
reklamy

przedstawia zasady
wspolpracy z agencja
reklamowa
opracowuje wybrane
elementy kampanii
reklamowej
projektuje apel
reklamowy
projektuje wybrane
badanie marketingowe i
dokonuje analizy
wynikow

rozrdznia wskaznik
struktury, $rednia,
dominante, mediang,
indeksy dynamiki
przeprowadza analizg
statystyczng badania
przygotowuje prognoze
rynkowa metoda
graficzng

tworzy misj¢
przedsigbiorstwa
handlowego

opracowuje analiz¢




przedsigbiorstwa
handlowego

omawia cele
marketingowe
przedsigbiorstwa w
powiazaniu z narz¢dziami
promocji

charakteryzuje
poszczeg6lne obszary
analizy SWOT
analizuje strategie
produktowo — rynkowe i
uzasadnia od czego
zalezy ich wybor
rozrdznia poszczegdlne
plany marketingowe i
podaje ich przyktady
tworzy plan
marketingowy firmy
handlowej

SWOT wybranego
miejsca sprzedazy
uzasadnia, ktdra strategia
konkurencyjna jest
najkorzystniejsza dla
firmy

przeprowadza analize¢
stosunku popytu do
podazy, dynamiki popytu
zaspokojonego
wybranych czynnikéw
wplywajacych na popyt,
badanie rytmicznosci
tworzy ofert¢ handlowa i
zapytanie ofertowe w
oparciu o informacje
rynkowe

przygotowuje
zamOwienie na towar na
podstawie danych z

analizy rynkowej




