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 (ksztatcenie zawodowe).

Przedmiot: Pracownia marketingu
Zakres: Podstawowy

Klasa: Trzecia



PRODUKT I ANALIZA RYNKU PRAKTYCZNE ZASTOSOWANIE MARKETINGU W OBSLUDZE KLIENTA

ocena dopuszczajaca

ocena dostateczna

ocena dobra

ocena bardzo dobra

ocena celujaca

podaje definicj¢
marketingu

omawia poziomy produktu
wyjasnia czym jest
pozycjonowanie

zna fazy cyklu zycia
produktu

wie czym si¢ rdznig
poszczegodlne fazy czp
przedstawia kategorie
nowych produktéw
wyjasnia czym jest
asortyment i jakie sa jego
rodzaje

rozrdznia znaki towarowe
od znakow jakosci
omawia funkcje cen
okresla czynniki
determinujace wybor cen
wysokich lub niskich w
pierwszej fazie czp
omawia role posrednikow
w kanalach dystrybucji

rozrdznia sposoby obstugi

podaje podmioty i czynniki
wystepujace w mikro i makro
otoczeniu oraz zna ceche
r6znigca mikro od
makrootoczenia

omawia mieszanke
marketingowa

klasyfikuje strategie produktéw
opracowuje w spos6b graficzny
rozktad asortymentu w
wybranym sklepie

zna i rozroéznia techniki
negocjacyjne

wyjasnia na czym polega istota
dystrybucji oraz zna jej funkcje
przygotowuje pakiet sSrodkow
promocji sprzedazy i public
relations, rozréznia je i omawia
omawia czynniki ksztattujace
zachowania konsumentéw na
rynku

podaje przyktady zrédet
pierwotnych i wtérnych
rozpoznaje rodzaje i techniki

omawia genez¢ marketingu
charakteryzuje podmioty i
czynniki wystepujace w
otoczeniu

przedstawia kryteria i
przestanki klasyfikacji
produktu

omawia przebieg cyklu Zycia
produktu

dokonuje podziatu
asortymentu na podstawowy
1 uzupetniajacy

analizuje warunki stosowania
strategii produktow

podaje kryteria doboru
asortymentu

przedstawia parametry
ksztaltujace ceny

analizuje znaczenie cen w
poszczeg6lnych fazach cyklu
zycia produktu

interpretuje kanaty
dystrybucji

rozroéznia rodzaje jednostek

» posiada bogate
wiadomosci z zakresu
przedmiotu

» potrafi stosowac i

wykorzystywac wiedze
zdobyta wezeséniej na
przedmiocie do
prezentowania aktualnie
przyswojonego materiatu,
laczy i kojarzy fakty

» podaje przyczyny
koniecznosci
funkcjonowania
marketingu w zyciu
gospodarczym

» analizuje korzysci i
wady stosowania
marketingu

» analizuje rozszerzony
uktad elementow
marketingu mix

» dokonuje
pozycjonowania

produktéw wybranej

uczen potrafi to co
przedstawiaja
poprzednie wymagania
aktualizuje na biezaco
wiedze w procesie
samodzielnego
doksztatcania sig
wykazuje szczegblne
zainteresowanie
omawianymi
zagadnieniami
swobodnie operuje
faktami 1 wyciaga
wilasciwe wnioski
wykazuje duza
samodzielno$¢ w
uzyskiwaniu informacji
i zastosowaniu ich w
praktyce

uczestniczy w
konkursach,
olimpiadach i osiaga

wyrdzniajace wyniki




klienta

definiuje promocj¢

zna narzedzia promocji
omawia znaczenie
asertywnosci w
komunikacji
interpersonalnej
rozréznia decyzje
nabywcze i podaje
przyktady

definiuje lojalnego klienta
rozroznia informacje
pierwotne i wtérne

wie czym jest dobér
losowy i
reprezentatywno$¢ badan
wie jakie rodzaje pytan
Umieszcza si¢ w ankiecie
oraz w jaki sposéb
prezentuje si¢ wyniki
badan

przedstawia istote i cele
segmentacji

okresla segmenty
docelowe reklamowanych
produktéw

rozrdznia klienta
indywidualnego od
instytucjonalnego

badan marketingowych
przedstawia procedur¢ budowy
kwestionariusza ankietowego
potrafi tworzy¢ tablice i wykresy
i odpowiednio je dobra¢ do
konkretnych wynikow badan
marketingowych

dokonuje prognoz rynku na
podstawie wynikow badan
definiuje marketingowy system
informacji rynkowej

omawia uprawnienia konsumenta
z tytutu rekojmi

omawia procedure zaktadania
wlasnej firmy

rozroznia oferte w sensie prawa
handlowego i marketingowego
tworzy scenariusz rozmowy
prezentujacej ofertg handlowa
dowolnej firmy

analizuje trendy rozwojowe i
zmiany gospodarcze w
wybranych branzach

zna i analizuje techniki analizy
danych

wymienia przyktady produktow i
ustug, ktérych dotycza
ograniczenia prawne w zakresie

wyjasnia na czym polegaja

detalicznych

okresla czynniki wplywajace
na dobdr instrumentow
promocji

analizuje poszczegoblne
narzedzia promocji i dobiera
je do form sprzedazy
stosuje zasady savoir vivre i
etyki

prezentuje proces
podejmowania decyzji o
zakupie na wskazanych
przyktadach
przyporzadkowuje rodzaje
informacji do zrodet
informacji

okresla wady i zalety metod
badan marketingowych
uzasadnia dobodr pytan w
ankiecie do problemu
badawczego

interpretuje wyniki badan
marketingowych
opracowuje mini raport z
przeprowadzonego badania
omawia kryteria segmentacji
dokonuje segmentacji
konsumentow

przedstawia w warunkach

firmy

rysuje cykl zycia
wybranego produktu na
podstawie
zgromadzonych danych
dotyczacych wielkosci
jego sprzedazy

omawia stadia
wprowadzania nowego
produktu na rynek
przygotowuje
prezentacje nt.:
»Innowacje produktowe
motorem rozwoju
gospodarki”

analizuje przepisy prawa
w zakresie
wykorzystywania
znakéw towarowych
prowadzi rozmowe
negocjacyjng wybranymi
technikami
charakteryzuje rodzaje
dystrybucji

uzasadnia w jaki sposob
franchising mozna
wykorzysta¢ w kanatach
dystrybucji

uzasadnia co zacheca, a




omawia motywy zachowan
nabywcéw na rynku
omawia sprzedaz
konsumencka

wyjasnia czym jest
ochrona konsumenta i
jakie sg jego prawa

podaje cechy gwarancji
wie czym jest tzw. ,,jedno
okienko”

podaje praktyki
ograniczajace konkurencje
podaje przyktady
konkurencji pozacenowej
wie z jakich zrédet danych
i informacji korzysta¢ by
dokona¢ analizy
konkurencji

omawia korzysci
wynikajace z zakupionego

towaru

metody bezposrednie i posrednie
badania popytu oraz
wykorzystuje je w celach
¢wiczeniowych

rozroznia wady fizyczne od wad
prawnych sprzedanej rzeczy
wymienia praktyki naruszajace
interesy konsumentow

omawia elementy pisma
informacyjnego i oferty

podaje sankcje za naruszenie
przepiséw o ochronie
konkurencji i konsumentéw
podaje przyktady informacji od
klientow jako zrodta danych o
konkurencji

zna sposoby i mozliwosci
wykorzystywania danych

osobowych przez firme

symulowanych sposoby
obstugi wybranych klientow
podaje instrumenty ochronne
z jakich moze skorzysta¢
konsument

przedstawia informacje na

temat dziatalnosci instytucji

bronigcych praw konsumenta

sporzadza druk reklamacji
towaru niezgodnego z
umowsg

definiuje czyn nieuczciwej
konkurencji w zakresie
reklamy

przygotowuje prezentacje
oferty w Power Point
omawia czyny nieuczciwej
konkurencji i podaje
przyklady

przedstawia dziatalnosé
organizacji ochrony
konkurencji i konsumentdw
stosuje techniki analizy
danych

przeprowadza analiz¢
konkurencji w wybranym
sektorze

proponuje dziatanie ktore

mozna wykorzysta¢ w walce

co zniecheca
konsumentéw do
sprzedazy
pozasklepowej
postugujac si¢ danymi i
prezentacja graficzng
zbiera i opracowuje
informacje o
programach
lojalno$ciowych
wybranych firm
analizuje ofert¢ badan
wybranych firm
badawczych i okresla ich
specjalizacje¢

projektuje
kwestionariusz
ankietowy z
wykorzystaniem roznych
pytan i skal
wykorzystuje
prezentacje graficzna do
zobrazowania wynikow
badan

opracowuje zasady
postepowania podczas
obstugi roznych typow
klientow

dokonuje analizy




konkurencyjnej

dynamiki popytu
zaspokojonego, analizy
cen i analizy
rytmicznosci sprzedazy
poréwnuje reklamacje
sktadane na podstawie
niezgodnosci towaru z
umowa z reklamacja
sktadang na podstawie
gwarancji

wypetnia formularz
CEIDG

sporzadza pismo
informacyjne i ofertg
gromadzi oferty
handlowe firm o
znaczeniu
marketingowym i

dokonuje ich analizy




