Zespot Szkot nr 3 im. Wt Grabskiego w Kutnie

Wymagania edukacyjne na poszczegdlne oceny
w Klasyfikacji srodrocznej i rocznej
Z przedmiotu MARKETING
dla Klasy III
w zawodzie technik handlowiec

Zakres: Podstawowy



ISTOTA MARKETINGU

ocena dopuszczajaca ocena dostateczna ocena dobra ocena bardzo dobra ocena celujaca
e zna istote marketingu e podaje definicje marketingu i o dokonuje o przedstawia miejsce ¢ analizuje marketing mix
« wyjaénia pojecie mark.etiflgu mix segmentacji  rynku marketingu w procesie « analizuje kryteria
segmentacji rynku . wymler.ua elerrlenty dla dowolnego gospodarczym segmentacji rynku
« wymienia marketingu mix produktu e omawia wady i zalety « ocenia przedsiebiorcéw
. i , , . p €
elementy analizy e podaje Tcechmkl badan e przy por?nocy badan marketingowych dziatajacych na lokalnym
SWOT marketllngowytl:h / nauczyciela . e omawia poszczegdlne rynku pod katem ich
e dokonuje podziatu nabywcéw sporzadza analize kryteria segmentacji segmentacji
ze wzgledu na rézne kryteria SWOT rynku
* wie, jak ¢ analizuje motywy
skonstruowac postepowania
kwestionariusz konsumentéw na rynku
ankietowy e samodzielnie
przeprowadza analize
SWOT
o okresla, co uwzglednia
organizacja marketingu
w przedsiebiorstwie
BADANIA MARKETINGOWE

-wymienia Zrédia

- podaje cel badan

-potrafi omowi¢ czynniki

-dokonuje analizy

dokonuje analizy

uéwiadomienia sobie marketingowych. ekonomiczne (wielkos¢ -metody analizy rynku: -metody analizy rynku:
przez nabywce potrzeb —Wymi(.ania cechy badan dochodéw, ceny), statystlyczne:, . statyst,yczn(?, '
- zna podmioty rynku; marketingowych, demograficzno- bezposredniego sondazu, bezposredniego sondazu,
’ -podaje dziatania socjologiczne (wiek, pte¢, | - wie jakie sg zalety i wady | - wie jakie sg zalety i wady
marketingowe, rodzina, przekonania) i stosowania technik stosowania technik




- wie co to jest rynek
docelowy.

-potrafi w miare
poprawnie analizowac¢
wskazniki reklamowe i
wedtug nich modyfikowac
swoje plany.-podaje
etapy badan
marketingowych,

- wyjasnia pojecia:
wywiad, badania
ankietowe, obserwacja,
badania panelowe.
badania eksperymentalne

- sporzadza
kwestionariusz badan
ankietowych,

- wymienia zakres badan rynku.

]

- wymienia zakres badan
marketingowych,

- zna techniki stosowane w
bezposrednim sondazu rynku

- dokonuje podziatu nabywcéw
produktéw na rynku

kulturowe (tradycje,
Swiatopoglad, potrzeby
duchowe) ksztattujace
potrzeby

- wie czym jest
marketingowy system
informacji rynkowej;

bezposredniego sondazu
rynku (badania ankietowe,
panelowe, obserwacja
rynku, badania
motywacyjne,
eksperyment

bezposredniego sondazu
rynku (badania ankietowe,
panelowe, obserwacja rynku,
badania motywacyjne,
eksperyment rynkowy).

- Zna najnowsze sposoby
badania skuteczno$ci
reklamy i wykorzystuje je w
praktyce.

-buduje wtasne
kwestionariusze i badania.,
-potrafi w atrakcyjny spos6b
zaprezentowac wyniki
swoich badan,

-potrafi drobiazgowo
analizowa¢ wskazniki
reklamowe i wedtug nich
modyfikowaé swoje plany,

- poréwnuje zakres badan
rynku i badan
marketingowych,

DZIALANIA ZWIAZANE Z PRODUKTEM

o klasyfikuje produkty

¢ podaje pojecie
cyklu zycia
produktu

e definiuje asortyment i
zna jego podziat

e wymienia etapy
cyklu zycia produktu

e podaje przyktady
réznego rodzaju
asortymentu

e przedstawia graficznie
cykl zycia produktu i
krétko omawia
poszczegoélne fazy

e omawia kryteria
doboru asortymentu

e potrafi

scharakteryzowac¢ cykl
zycia produktu na
podstawie podanego
przyktadu

e analizuje etapy cyklu zycia
produktu

e uzasadnia, dlaczego marka
zapewnia przewage nad
konkurencja




¢ podaje przyktadowe
marki
przedsiebiorstwa i
produktow

e wymienia funkcje
opakowan

¢ zna rodzaje magazynow

¢ krotko omawia
funkcje magazynu

wyjasnia, czym jest marka
i podaje jakie s3 jej
rodzaje

wyjasnia, na czym

polega znakowanie
produktéw kodami
kreskowymi

podaje przyktadowe znaki
wystepujace na towarach

przy pomocy nauczyciela
wymienia niektére
czynniki wptywajace na
jakos¢ przechowywanych
towaréw

wymienia zmiany
zachodzace w
przechowywanych
produktach

dokonuje podziatu
opakowan wedtug
réznych kryteriow
rozréznia znaki na
opakowaniach

dokonuje podziatu
magazyndéw i omawia
ich podstawowe
wyposazenie
rozréznia przyczyny
psucia sie towarow

charakteryzuje
poszczegblne
asortymenty
charakteryzuje funkcje

opakowan z
uwzglednieniem
znakow towarowych
klasyfikuje magazyny
wedtug réznych
kryteriéw i obja$nia ich
funkcje

podaje korzysci ze
stosowania kodéw
kreskowych

o potrafi okresli¢ czynniki
majace negatywny wptyw
na
jakos¢

e  przechowywanych
produktéw

DZIALANIA ZWIAZANE Z CENA

e definiuje pojecia: cena
popyt, koszty

e wymienia strategie
cenowe

e wyjasnia pojecie
negocjacji

e wymienia cechy
dobrego negocjatora

e definiuje opusty

rozréznia ceny brutto i
netto

wymienia funkcje cen i
metody ustalania cen
wykonuje proste
¢wiczenia polegajace na
ustaleniu ceny

zna narzedzia
wykorzystywane w

omawia formuty
ksztaltowania cen
przedstawia
strukture ceny
podaje rodzaje cen w
zalezno$ci od
szczebla obrotu
towarowego

oblicza cene
detaliczng

e potrafi wyjasni¢ istote
polityki cen w
przedsiebiorstwie

e charakteryzuje i
rozréznia funkcje cen

e rozréznia metody
ustalania cen

¢ analizuje ceny
wybranych produktow

¢ uzasadnia, co nalezy bra¢
pod uwage w polityce cen

¢ dokonuje bardziej
skomplikowanych obliczen
majgcych na celu ustalenie
ceny

¢ doktadnie charakteryzuje
narzedzia wykorzystywane
w strategii cen




ksztattowaniu strategii
cen

wymienia i omawia
rodzaje negocjacji

analizuje cechy
dobrego negocjatora
przedstawia
argumenty
negocjacyjne w
warunkach
symulowanych

e poréwnuje strategie
cenowe

¢ wyjasnia, na czym
polega negocjowanie
ceny

o charakteryzuje techniki

onegocjacji i potrafi
zastosowac je w
praktyce

¢ wyjasnia, od czego
uzaleznione jest
inicjowanie zmiany ceny
¢ prowadzi negocjacje
w celu ustalenia ceny

DZIALANIA ZWIAZANE Z PROMOCJA

e wyjasnia
pojecie:
promocja
e podaje cele reklamy

e omawia jeden
wybrany przez
siebie rodzaj
reklamy

o definiuje: sprzedaz
osobista, promocja
bezposrednia,
promocja

o definiuje: public
relations

wymienia funkcje reklamy i
podaje przyktady spotéw

reklamowych w TV
z pomocg hauczyciela
przygotowuje reklame

dowolnego produktu
wymienia rodzaje
no$nikéw reklamy
podaje kwalifikacje i
umiejetnosci sprzedawcy

poréwnuje sprzedaz
osobista i promocje
sprzedazy

charakteryzuje
promocje i jej funkcje
podaje Srodki
przekazu

prezentuje i omawia
bodZce materialne
promocji sprzedazy
rozréznia rodzaje
sprzedazy osobistej
potrafi oméwic
znaczenie promocji

analizuje poszczegélne
elementy promocji
analizuje strategie
kampanii reklamowej
przedstawia $rodki
public relations
potrafi wskazaé
korzy$ci wynikajace z
wyboru
odpowiedniego
nos$nika reklamy
analizuje wptyw
reklamy na
konsumenta
opracowuje kampanie
public relations

e analizuje role i znaczenie
reklamy, jako
najpopularniejszej formy
promocji

¢ samodzielnie
przygotowuje reklamy
dowolnego produktu

e potrafi dokona¢ oceny
i analizy
przygotowanych reklam




DZIALANIA ZWIAZANE Z DYSTYBUCJA

e definiuje:
dystrybucja

e wymienia
rodzaje
dystrybucji

o definiuje:
konflikt,
franchising

wymienia

funkcje

dystrybucji

podaje przyktadowe
kanaty dystrybucji
omawia

systemy

dystrybucji
wymienia
posrednikow
sprzedazy
produktéw

podaje przyktadowe
zrédtia konfliktéw
podaje przyktady
franszyzy we wtasnym
Srodowisku

rozr6znia
kanaty
dystrybucji i
podaje ich
przyktady
dobiera
system
dystrybucji
do
konkretnego
produktu
podaje
przyktadowe
sposoby
rozwigzywania
konfliktéw

charakteryzuje
role dystrybucji
w strategii
przedsiebiorstwa
rozroznia
funkcje
dystrybucji
analizuje
przestanki
decydujace o
wyborze kanatu
dystrybucji
wyjasnia, na
czym polega
franchising

uzasadnia, co
nalezy wzia¢ pod
uwage dokonujac
wyboru kanatu
dystrybucji
charakteryzuje

i analizuje
Zrédta
konfliktow
potrafi uzasadnic
znaczenie i
korzy$ci
wynikajgce z
dziatalnosci firm
franchisingowych

Wymagania na ocene wyzszq obejmujq rowniez wymagania na oceny (ocene) nizsze.










DZIALANIA ZWIAZANE Z DYSTYBUCJA

definiuje: dystrybucja

wymienia
rodzaje
dystrybucji
definiuje:
konflikt,
franchising

wymienia

funkcje

dystrybucji

podaje przyktadowe
kanaty dystrybucji
omawia

systemy

dystrybucji
wymienia
posrednikow
sprzedazy
produktéw

podaje przyktadowe
zrédta konfliktow
podaje przyktady
franszyzy we wlasnym
Srodowisku

rozréznia kanaty
dystrybucji i podaje
ich przyktady
dobiera system
dystrybucji do
konkretnego
produktu

podaje
przyktadowe
sposoby
rozwigzywania
konfliktow

charakteryzuje
role dystrybucji w
strategii
przedsiebiorstwa
rozroznia
funkcje
dystrybucji
analizuje
przestanki
decydujace o
wyborze kanatu
dystrybucji
wyjas$nia, na
czym polega
franchising

uzasadnia, co
nalezy wzia¢ pod
uwage
dokonujac
wyboru kanatu
dystrybucji
charakteryzu

je i analizuje
zrodta
konfliktow
potrafi
uzasadnié
znaczenie i
korzysci
wynikajace z
dziatalnosci firm
franchisingowych







gospodarczej




