Technikum Nr 2 im. gen. Mieczystawa Smorawinskiego w Zespole Szkot
Ekonomicznych w Kaliszu

Wymagania edukacyjne niezbedne do uzyskania poszczegdlnych srédrocznych 1 rocznych ocen
klasyfikacyjnych z obowigzkowych zaje¢ edukacyjnych (ksztalcenie zawodowe).

Przedmiot: Sprzedaz w reklamie
Zawdd: Technik organizacji reklamy
Klasa: I

Zakres: Podstawowy



ANALIZA SPRZEDAZOWA

ocena dopuszczajaca

ocena dostateczna

ocena dobra

ocena bardzo dobra

ocena celujaca

» wyjasnia pojecia: dobro, produkt,
ustuga, reklama, produkt
reklamowy, ustuga reklamowa,
media reklamy, reklama
telewizyjna, radiowa, prasowa,
zewngtrzna, kinowa, internetowa,
drukowana, bezposrednia,
wystawiennicza, w miejscu
sprzedazy, gadzety reklamowe,

» wymienia przykladowe formy
produktow

» zna programy komputerowe do
prezentacji danych

» widzi celowos$¢ przeprowadzenia
analizy dziatalno$ci gospodarczej
rynku,

» definiuje: rynek i podstawowe
kategorie rynkowe

» zna funkcje rynku

» Zna prawo popytu i podazy,

» definiuje osobe fizyczna, osobe
prawna,

» omawia charakter spotek,

» wyjasnia skroét PKD

» zna etapy podejmowania

dziatalnosci gospodarczej,

>

>
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stosuje pojecia: dobro wolne, dobro
rzadkie, produkt konsumpcyjny, hybryda,
ustuga rzeczowa, osobista,
ogolnospoteczna, reklama ptatna, materiat
reklamowy, propozycja sprzedazy,
komunikat reklamowy, identyfikacja
wizualna przedsi¢biorstwa, logotyp,
typografia, spot reklamowy, materiat
reklamowy, modut ogloszeniowy,
billboard,

wymienia rodzaje produktow,
uwzgledniajac rdzne kryteria,

wymienia cele reklamy,

korzysta z programéw komputerowych do
prezentacji danych,

wyjasnia pojecia osoba fizyczna, prawna,
przedsigbiorca, przedsigbiorstwo,

okresla zasady przeprowadzenia analizy
dziatalno$ci gospodarczej rynku,
wymienia przyktadowe rodzaje rynkow,
planuje dziatalno$¢ gospodarcza,

okresla PKD dla prowadzonej dziatalnosci,
klasyfikuje spotki kapitatowe, osobowe,
wyjasnia etapy podejmowania dziatalnosci,
okresla zrodta pozyskiwania kapitatu do

prowadzenia dziatalno$ci,

» analizuje pojecia i charakteryzuje

rodzaje produktoéw reklamowych,

» wymienia i charakteryzuje

rodzaje ushug,

» wymienia rodzaje reklamy,
» tworzy logo firmy ,

» wymienia rodzaje komunikatow

reklamowych,

» wymienia wady i zalety reklamy

telewizyjnej, radiowej, prasowej,
kinowej, internetowej,

pozaprasowej, bezposredniej,

» podaje przyktady réznych form

produktow,

» wskazuje zasady budowy sloganu

reklamowego,

» stosuje programy komputerowe

do prezentacji danych,

» planuje przeprowadzenie analizy

dziatalnoéci gospodarczej rynku,

» charakteryzuje poszczegolne

funkcje rynku,

» omawia funkcjonowanie prawa

popytu i podazy, ceny rownowagi

rynkowej.

» okresla mikro-, matego i

$redniego przedsigbiorce,

>

>

>

>

postuguje si¢ informacjami i
pojeciami z zakresu produktow i
ustug reklamowych,
szczegbtowo charakteryzuje
funkcje i media reklamy,
charakteryzuje budowe
komunikatu reklamowego,

zna pojecie siatki fc

wyjasnia system identyfikacji
wizualnej firmy,

wyjasnia budowe sloganu
reklamowego, spotu radiowego i
telewizyjnego,

wyjasnia pojecie e-mailingu
wyjasnia materiaty POS w
miejscu sprzedazy

poprawnie dobiera miejsce
imprezy targowej,
Charakteryzuje rodzaje produktow
i podaje przyktady,

okresla réznice pomigdzy
oprogramowaniem i stosuje je do
prezentacji danych,

porownuje gospodarke rynkowa
z planowana.
dokonuje analizy dziatalnosci

gospodarczej rynku,

» swobodnie postuguje si¢

informacjami i pojeciami z
zakresu produktow i ustug
reklamowych,

» samodzielnie sporzadza

komunikat reklamowy

» buduje system identyfikacji

wizualnej firmy

» samodzielnie buduje spot

radiowego i telewizyjnego,

» samodzielnie tworzy tres¢

sloganu reklamowego

» dobiera i tworzy materialy POS w

miejscu sprzedazy

» przygotowuje ekspozycje

targowa,

» samodzielnie analizuje i

sporzadza réznorodne formy

prezentacji danych,
wykazuje szczegdlng
dociekliwos¢ poznawcza w
zakresie analizy dziatalnosci

gospodarczej rynku,

» charakteryzuje filary gospodarki

rynkowej,

» uzasadnia miejsce w rynku dla

firm reklamowych,




zna dokumentacj¢ dot.
uruchomienia dziatalnosci,
wymienia formy uproszczone
opodatkowania,

podaje przyktady podmiotow
mogacych rozlicza¢ si¢ w formie
karty podatkowej,

omawia zasady prowadzenia
PKPIR,

wyjasnia pojecia: kosztu,
wydatku, przychodu,

zna celowos¢ sporzadzania
biznesplanu;

definiuje: agencja reklamy,
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omawia dokumentacj¢ dot. uruchomienia
dziatalnosci,

omawia zalety i wady firmy jednoosobowej
wymienia czynniki warunkujace wysokosé
podatku ptaconego w formie karty
podatkowej,

objasnia zasady opodatkowania w formie
ryczaltu od przychodoéw
ewidencjonowanych,

omawia PIT 28,

omawia sposoby rozliczania z PKPIR z US.
wymienia kategorie wynikowe,

wymienia elementy biznesplanu,

wymienia zadania agencji reklamowej

>

stosuje przepisy dot.
podejmowania dziatalnosci
gospodarczej

rozlicza podatnikow

prowadzacych ewidencj¢ w
formie karty podatkowej
omawia sposoby naliczania
naleznego ryczaltu od
przychodow ewidencjonowanych,
ustala wynik z dziatalno$ci na
podstawie zapisow PKPIR
sporzadza arkusz spisu z natury,
stosuje klasyfikacje kosztow,
przychodow,

omawia i uzasadnia celowo$¢
sporzadzania biznesplanu;
wymienia rodzaje agencji
reklamowych wg réznych
kryteriow,

przeprowadza krotka prezentacje

firmy

stosuje ustawe o swobodzie
dziatalno$ci gospodarczej,
dokonuje rejestracji firmy na
wniosku CEIDG,

omawia wady i zalety
opodatkowania w formie karty
podatkowej,

nalicza nalezny ryczatt od
przychodéow ewidencjonowanych,
prowadzi zapisy w PKPIR i
ustala wynik z dziatalnoSci,

z pomocg instrukcji wypetnia
PIT 28, 36

omawia zasady ustalania wyniku
finansowego,

omawia przynalezno$¢ kosztu i
przychodu do danej grupy,
charakteryzuje elementy
biznesplanu

wymienia elementy struktury
organizacyjnej agencji

sporzadza dokumenty niezbedne
do uruchomienia dziatalnosci w
wersji elektronicznej,

dobiera odpowiednig do
zamierzonego przedsigwzigcia
form¢ opodatkowania
dzialalnosci;

samodzielnie wypetnia PIT 28, 36
dokonuje samodzielnie i
poprawnie kwalifikacji kosztu i
przychodu do danej grupy,
okresla z analizg wpltyw kosztow i
przychodow przedsigbiorstwa na
wynik finansowy;

planuje orientacyjne koszty i
przychody jednostki
gospodarczej;

charakteryzuje zadania
poszczegdlny dziatow agencji

reklamowej,

DOKUMENTACJA | KALKULACJA CEN USLUG REKLAMOWYCH

>

wyjasnia poj¢cia: cena, marza,
marza brutto, marza netto, stawki
podatku VAT,

zna metody obliczania cen,
definiuje: Vat nalezny, Vat
naliczony,

wymienia elementy faktury

>
>

wymienia rodzaje cen,

wymienia funkcje ceny,

objasnia algorytm obliczania ceny metoda
LW stu”1,,0d sta”,

wymienia stawki podatku VAT

nalicza podatek VAT

wyjasnia zasady sporzadzania faktury,

>

charakteryzuje rodzaje cen,
poprawnie oblicza marze
oblicza ceny metoda ,,w stu”
i,,0d sta”,

charakteryzuje algorytm
rozliczenia podatku VAT,
wypenia fakturg

wskazuje poszczegolne elementy
ceny detalicznej,

dokonuje charakterystyki metod
cenowych,

oblicza podatek VAT, dokonuje
rozliczen z budzetem,

wypetnia fakture i wprowadza do
rejestrow VAT,

interpretuje przepisy ustawy o
podatku od towarow i ustug VAT
dotyczace dziatalnosci ushugowej,
wyznacza cele reklamy na
podstawie konkretnych strategii
reklamowych,

wypehia fakture z zastosowaniem
programu komputerowego,
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definiuje pojecie kosztu, wydatku
definiuje: koszty stale i zmienne,
definiuje pojecia: koszty
bezposrednie, koszty posrednie,
koszty wydziatlowe, TKW
wymienia kosztowe metody
ustalania cen,

wymienia rodzaje rabatow

zna rolg, jaka pelni cennik ushugi
reklamowej,

definiuje: elastyczno$é popytu
wspotczynnik cenowej
elastycznos$ci popytu,

wymienia strategie cenowe,
definiuje fakture zaliczkowa,
definiuje fakture korygujaca,
wymienia elementy faktury
korygujacej, noty korygujace;j,
zna formy obrotu gotowkowego i
bezgotéwkowego,

zna etapy zwigzane z realizacja
ustug reklamowych,

definiuje: zamowienie, oferte,
brief.

zna etapy zwiazane z realizacja
ustug reklamowych

zna rodzaje umoéw

cywilnoprawnych,

>

>

>

>
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definiuje: koszty i rodzaje kosztow,
wskazuje elementy kosztow statych i
zmiennych,

wyjasnia zasade dokonywania metoda
doliczeniowg kalkulacji,

wyjasnia algorytm obliczania ceny
metodami kosztowymi,

Wyjasnia zasadg obliczania rabatow
cenowych,

wskazuje elementy cennika ustugi
reklamowej,

wymienia czynniki wptywajace na cenowsa
elastyczno$¢ popytu,

charakteryzuje strategie cenowe,

wyjasnia zasady sporzadzania faktury
zaliczkowej,

wyjasnia zasady sporzadzania faktury
korygujacej, noty korygujacej,

wymienia gotéwkowe i bezgotowkowe
formy zaptaty za towar,

wymienia dokumenty zwigzane z realizacja
ustug reklamowych,

wskazuje elementy zamowienia, oferty.
wymienia rodzaje briefow,

wymienia dokumenty zwigzane z realizacja
ushug reklamowych,

okresla sktadniki umowy o dzieto, zlecenia,

charakteryzuje koszt staty, koszt
zmienny, koszty bezposrednie i
posrednie, prog rentownosci,
charakteryzuje metode kalkulacji
cen w przedsigb. ushugowym
stosuje algorytm obliczania ceny
metodami kosztowymi,
charakteryzuje rodzaje rabatow
sporzadza cennik ustugi
reklamowej,

okresla sposob obliczania prostej
cenowej elastycznosci popytu,
wypehia fakturg zaliczkowa,
stosuje zasady przy sporzadzaniu
faktury korygujacej, noty
korygujacej,

charakteryzuje gotowkowe i
bezgotowkowe formy zaptlaty za
towar i je sporzadza,

omawia dokumenty zwigzane z
realizacjg ushug reklamowych,
Wymienia zasady sporzadzania
zamOwienia, oferty, briefu i
stosuje je przy tworzeniu ww.
dokumentow,

omawia dokumenty zwigzane z
realizacja ustug reklamowych,

redaguje prosta umowg¢ 0 dzieto,
zlecenia,

>

charakteryzuje rozne typy kosztow|
w dziatalnos$ci reklamowej
omawia rachunek ekonomiczny,
wyznacza prog rentownosci,
dokonuje kalkulacji ceny metoda
doliczeniowa

charakteryzuje kosztowe metody
ustalania cen,

oblicza cen¢ po udzieleniu rabatu,
sporzadza cennik ushugi
reklamowej z uwzglgdnieniem
obliczen pomocniczych i
prawidtowego formatowania,
oblicza cenows elastycznos¢
popytu,

poprawnie sporzadza fakture
korygujgca, note korygujaca,
poprawnie sporzadza gotowkowe
i bezgotowkowe formy zaptaty,
sporzadza dokumenty zwigzane z
realizacjg ustug reklamowych,
poprawnie tworzy zaméwienie,
oferte handlowa, sprzedazy, brief,
wyjasnia etapy nawigzania
wspotpracy pomiedzy klientem a
agencja,

okresla wzajemne zobowigzania
stron wynikajace ze sporzadzonej

umowy zlecenia, o dzieto,

>

>

>

>

analizuje i przedstawia graficznie
prog rentownosci,

omawia wplyw kosztow statych i
zmiennych na wysokos¢ ceny
produktu,

charakteryzuje wady i zalety
r6éznych metod ustalania cen,
oblicza wynik na sprzedazy w
réznorodnych uwarunkowaniach,
samodzielnie, bezbtednie
sporzadza cennik ustugi
reklamowej i dokonuje jego
prezentacji,

dobiera strategi¢ cenowa do
produktu,

dobiera forme zaplaty za towar do
mozliwosci agencji reklamowej i
uwarunkowan zewnetrznych,
wskazuje réznice pomigdzy
poszczegdlnymi ,dokumentami,
okresla znaczenie poszczegolnych
dokumentéw w realizacji ustug
reklamowych,

przewiduje prawne konsekwencje

ZapisOw Umowy,




NEGOCJACJE SPRZEDAZOWE

» wyjasnia pojgcia: strategia >
dziatania, analiza, nabywca,
detalista, demografia, przekaz >
reklamowy, zdobywanie
klientéw, komunikacja
interpersonalna, proces
sprzedazy, potrzeby klientow,
rozmowa handlowa, negocjacje,
negocjator, promocja,

> public relations, publicity,
sponsoring program >
lojalnosciowy, komunikaty
werbalne i niewerbalne, >

» wymienia typy analiz
ekonomicznych stosowanych w
agencji reklamowej,

» wymienia elementy wplywajace
na nawigzanie wlasciwej relacji z

klientem.

wyjasnia pojecia: analiza PEST, analiza
pigciu sit Potera, analiza SWOT
wyjasnia pojgcia: elementy otoczenia
przedsigbiorstwa, segmentacja
konsumentow, sprzedaz bezposrednia,
internetowa, wysytkowa, parafraza,
klaryfikacja, precyzowanie, pytania
otwarte, sondujace, alternatywne,
zamknigte, negocjacje mickkie, twarde,
rzeczowe, aktywizacja sprzedazy,
wymienia kryteria segmentacji klientow
agencji reklamowej

wymienia rodzaje pytan stosowanych w

rozmowie sprzedazowe;j.

zna kryteria podzialu klientow
agencji

zna cechy klientow

zna typy klientow

stosuje werbalne i niewerbalne
techniki komunikacji z klientami
poprawnie przeprowadza etapy
procesu sprzedazy,

prezentuje oferte w rozmowie
handlowej,

zna zasady poprawnego
przeprowadzania negocjacji
stosuje odpowiednie pytania

podczas rozmowy sprzedazowe;.

wskazuje elementy zamowienia,
oferty,

przeprowadza analiz¢ PEST,
SWOT i pigciu sit Potera,

zna czynniki wptywajace na
decyzje zakupowe klientow
poprawnie przeprowadza
realizacj¢ zamowienia

stosuje rozne style
przeprowadzania negocjacji,
odpiera zastrzezenia klienta w

rozmowie sprzedazowej.

>

wykonuje analizy mikro i makro-
otoczenia agencji

na podstawie dokonanej analizy
proponuje kierunki rozwoju
agencji reklamowej,

proponuje sposoby nawigzania
kontaktu z klientem w r6znych
sytuacjach,

buduje dziatania promocyjne w

agencji reklamoweyj.




