Technikum Nr 2 1m. gen. Mieczystawa Smorawinskiego w Zespole Szkot
Ekonomicznych w Kaliszu

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

Przedmiot: Marketing

Zakres: Podstawowy



DYSTRYBUCJA

ocena dopuszczajaca ocena dostateczna ocena dobra ocena bardzo dobra ocena celujaca
»  znairozumie pojgcie »  omawia ogniwa wystgpujace w »  potrafi omowi¢ réznice »  omawia wady i zalety »  potrafi wymieni¢ i
dystrybucji, kanatu kanatach dystrybucji pomiedzy konwencjonalnym franchisingu scharakteryzowac elementy
dystrybucji oraz ich funkcjei | »  potrafi scharakteryzowaé poszczegolne a zintegrowanym kanatem »  potrafi dobra¢ odpowiednie umowy franchisingu
znaczenie kanaty dystrybucji dystrybucji kanaty dystrybucji dla »  potrafi omowi¢ prognozy i
»  potrafi wymieni¢ rodzaje »  omawia funkcje i znaczenie handlu »  definiuje pojecie franchisingu roéznych typow ustug i przewidywania dotyczace e-
kanatow dystrybucji detalicznego i hurtowego oraz potrafi wyjasni¢ na czym produktéw commerce w Polsce
»  zna podstawowe pojgcia z »  rozumie pojecie i znaczenie handlu on polega »  omawia roznice wynikajace z
zakresu dystrybucji internetowego »  przedstawia znaczenie i pracy agenta i brokera
»  znakryteria podziatu handlu dziatania logistyczne w »  omawia funkcjonowanie
detalicznego dystrybucji sklepéw internetowych i ich
»  potrafi wskazaé r6zne rodzaje wplyw na rozwdj handlu
jednostek handlu ich zalety i »  znarodzaje aukcji
wady internetowych, potrafi je
»  omawia cechy handlu poréwnac i omowic
internetowego oraz rodzaje i
cechy sklepéw internetowych
PROMOCJA
ocena dopuszczajaca ocena dostateczna ocena dobra ocena bardzo dobra ocena celujaca
»  definiuje pojecie promocji »  wymienia i charakteryzuje narz¢dzia »  znazasady doboru »  opisuje strategi¢ push i pull »  potrafi wykorzysta¢ zdobyta
potrafi wyjasni¢ jej znaczenie promocji oraz jej funkcje instrumentéw promocyjnych potrafi okre$li¢ jakie wiedze w celu stworzenia
w marketingu »  umie scharakteryzowac¢ elementy »  potrafi omoéwic¢ poszczegolne przedsigbiorstwa je stosuja projektu strategii promocji
»  potrafi zdefiniowac pojgcie promotion mix etapy tworzenia strategii »  potrafi omowi¢ model »  potrafi omowic i ocenié
promotion mix i wymienic¢ »  zna etapy procesu tworzenia strategii promocji komunikacji marketingowe;j przyktadowa kampani¢
jego elementy promocji »  znametody ustalania budzetu | »  potrafi zastosowa¢ metody reklamowa
»  zna podstawowe pojgcia z »  omawia znaczenie i zadania reklamy w promocji ustalania budzetu promocji w | »  potrafi samodzielnie
zakresu promocji (reklama, marketingu »  potrafi okre$li¢ i zadaniach praktycznych przygotowac projekt prostej




promocja sprzedazy, kanaty
komunikacji itp.)

definiuje pojecie reklamy, jej
znaczenie i psychologie

zna Kryteria podziatu rynku
reklamowego

definiuje promocj¢ sprzedazy
oraz jej cele

potrafi wymieni¢ i omowié
instrumenty promocji
handlowej

definiuje poj¢cie dziatan PR
ich celowos¢ i zadania
potrafi wyjasni¢ znaczenie i
celowos$¢ sprzedazy osobistej
rozumie znaczenie i zasady

komunikacji interpersonalnej

zna etapy tworzenia kampanii
reklamowej

zna i omawia rozne formy reklamy,
podaje ich przyktady

wymienia podmioty funkcjonujace na
rynku reklamowym

wymienia i opisuje instrumenty
promocji sprzedazy

omawia roznice pomiedzy promocja
konsumenckg a handlowg

potrafi wymieni¢ i scharakteryzowac
narzg¢dzia PR

wyjasnia istot¢ i znaczenie sponsoringu
oraz jego rodzaje

potrafi scharakteryzowac¢ rézne rodzaje
sprzedazy osobistej oraz wymienic¢
etapy procesu sprzedazy osobistej
omawia znaczenie asertywnosci i w
komunikacji interpersonalnej
wymienia i omawia techniki zachowan

asertywnych

scharakteryzowac czynniki
wplywajace na tworzenie
kampanii reklamowej
wymienia i omawia cechy
mediow reklamy

zna roznic¢ miedzy mediami
ATL i BTL

potrafi scharakteryzowac
poszczeg6ine podmioty
rynku reklamowego oraz
zasady ich wspotpracy
potrafi wykaza¢ zalety pracy
zespolowej oraz wspolpracy
z agencja reklamowa
omawia wady i zalety
instrumentéw promoc;ji
sprzedazy

wskazuje i omawia réznice w
dziataniach i instrumentach
PR skierowanych do
wewnatrz i na zewnatrz
przedsigbiorstwa

okresla jakie cechy powinien
posiada¢ dobry sprzedawca
wykazuje wady i zalety pracy

w grupie

potrafi dokona¢ wyboru
formy reklamy w przypadku
konkretnego przedsigbiorstwa
i uzasadni¢ swoj wybor
omawia kryteria doboru
mediow reklamy

ocenia skuteczno$¢ dziatan
reklamowych

zna etapy wyboru agencji
reklamowej i kryteria jej
wyboru

omawia poszczeg6lne modele
wspotpracy podmiotéw na
rynku reklamowym oraz
dokonuje ich oceny

potrafi omowic¢ réznice w
skutkach dziatania reklamy i
promocji sprzedazy

zna rozne sposoby
komunikowania si¢
przedsiebiorstwa z mediami,
potrafi wymieni¢ ich wady i
zalety

omawia poszczeg6lne etapy
procesu sprzedazy osobistej,
potrafi oceni¢ skuteczno$é
procesu sprzedazy

potrafi wyciaga¢ wnioski

dotyczace pracy zespolowe;j

kampanii reklamowej
potrafi oceni¢ oferte agencji
reklamowe;j i uzasadni¢ swoja
oceng

potrafi omoéwié organizacje
pracy w agencji reklamowej
potrafi dokona¢ oceny
wyboru sposobu
komunikowania si¢
przedsigbiorstwa z mediami
wyciaga wnioski dotyczace
prawidlowych
nieprawidlowych zachowa
sprzedawcy w procesie

sprzedazy




oraz przydziatu zadan
zna zasady etyki i savoir-
vivre jakie obowiazuja w

biznesie

PLANOWANIE | ORGANIZACJA MARKETINGU

ocena dopuszczajaca ocena dostateczna ocena dobra ocena bardzo dobra ocena celujaca
»  znai opisuje rodzaje planow »  potrafi scharakteryzowac poszczegélne | »  podaje przyktady czynnikow » potrafi dokona¢ analizy »  potrafi stworzy¢ strategi¢
marketingowych elementy planu marketingowego zaliczanych do marketingowej SWOT marketingowa
»  potrafi wymieni¢ elementy »  wymienia elementy analizy SWOT, poszczeg6lnych obszarow przedsigbiorstwa przedsigbiorstwa w oparciu o
planu marketingowego potrafi je scharakteryzowac analizy SWOT » dokonuje oceny poprawnosci wczesniej zdobyta wiedze
»  definiuje pojecie celu »  potrafi podaé przyktady celi »  potrafi dobra¢ odpowiedni cel sformutowania celu »  .napodstawie otrzymanych
marketingowego oraz marketingowych marketingowy do wybranych marketingowego oraz potrafi informacji potrafi dokonac
sposoby jego okreslenia »  potrafi okresli¢ czynniki wptywajace rodzajow przedsigbiorstw wskaza¢ metody osiagnigcia i analizy sytuacji
»  wie czym jest budzet na ustalenie budzetu marketingowego »  zna metody ustalania budzetu realizacji zaktadanego celu marketingowej
marketingowy »  rozumie pojecie kontroli operacyjne;j i marketingowego » potrafi sporzadzi¢ szczegbtowy przedsigbiorstwa
»  potrafi okresli¢ jakim celom strategicznej »  wie z jakich etapoéw sklada si¢ program dziatan (plan
stuzy kontrola marketingowa | »  wymienia i opisuje rézne rodzaje proces kontroli, potrafi je operacyjny) przedsigbiorstwa
»  rozumie i definiuje pojecie struktur organizacyjnych scharakteryzowaé » potrafi okresli¢ zakres audytu
struktury organizacyjnej przedsigbiorstwa »  opisuje wady i zalety marketingowego
poszczegolnych struktur » potrafi omowi¢ czynniki, ktore
organizacyjnych nalezy bra¢ pod uwagg przy
wyborze i tworzeniu struktur
organizacyjnych
przedsigbiorstw
ASPEKTY PRAWNE MARKETINGU
ocena dopuszczajaca ocena dostateczna ocena dobra ocena bardzo dobra ocena celujaca
»  zna podstawowe pojecia i »  potrafi wymieni¢ obowigzki »  znaprawa konsumentow w »  potrafi scharakteryzowaé »  potrafi wypehié

definicje

sprzedawcy oraz zakres informacji jaki

Polsce oraz wie w jaki sposob

instytucje dzialajace na rzecz

zintegrowany wniosek




>

wie czym jest sprzedaz
konsumencka, potrafi ja

zdefiniowad

musi zosta¢ przekazany kupujacemu
potrafi zdefiniowa¢ czyn nieuczciwej
konkurencji w zakresie reklamy, podaje
przyktady takich dziatan

potrafi wymieni¢ rozne rodzaje

reklamy w aspekcie prawnym

moze ich dochodzi¢

wie czym jest reklama
poréwnawcza i jakie sa
ograniczenia co do jej
wykorzystania

potrafi okresli¢ co to jest
reklama sprzeczna z prawem
potrafi scharakteryzowaé

poszczegolne rodzaje reklam

konsumentéw w Polsce oraz
okresli¢ dziatania jakie
podejmuja

zna i potrafi wymienic
podstawowe akty prawne
regulujace dziatalnosé

reklamowg w Polsce

CEIDG
potrafi interpretowac zapisy
dotyczace prawa

reklamowego w Polsce




