Wymagania edukacyjne na poszczegdlne oceny z przedmiotu Marketing w handlu

Podstawy marketingu

e potrafi
scharakteryzowacd
pojecie marketingu
® umie wymienic
funkcje marketingu
e potrafi wymienic
orientacje rynkowe
przedsiebiorstwa

e potrafi okreslic¢ role
marketingu w handlu
® umie wskazac¢ cechy
poszczegdlnych
rodzajow orientacji
dziatalnosci
przedsiebiorstw
handlowych, np.
orientacji produkcyjnej,
orientacji
marketingowej itp.

® stosuje zasady
marketingowe przy
podejmowaniu
dziatalnosci handlowej
e potrafi wyjasni¢, na
czym polega dziatalnosé
przedsiebiorstwa
zgodna z orientacjg
marketingowa

e okresla wptyw
dziatan
marketingowych na
funkcjonowanie
przedsiebiorstwa
handlowego

e potrafi rozréznié
stosowane przez

e potrafi podac
przyktady
przedsiebiorstw
funkcjonujgcych
zgodnie z orientacja
marketingowa na
podstawie
podejmowanych przez
nie dziatan

® wyjasnia koniecznos¢
przestrzegania prawa w
prowadzeniu
dziatalnosci
marketingowej

® potrafi zaplanowac
dziatania marketingowe
z uwzglednieniem

® wyjasnia, w jakim
zakresie przepisy prawa
regulujg dziatalnos¢
marketingowa

e potrafi podac
przyktady dziatan
marketingowych
prowadzonych
niezgodnie z przepisami
prawa

e analizuje przepisy
prawa dotyczace
dziatalnosci
marketingowej

konkurencji

pojecie badania
marketingowego
® potrafi wymienic

analizy SWOT
przedsiebiorstwa
handlowego

wptyw dziatalnosci
firmy na jej otoczenie
e charakteryzuje

zidentyfikowa¢ wptyw
otoczenia
przedsiebiorstwa

przedsiebiorstwa uwarunkowan
orientacje dziatan zewnetrznych i
rynkowych wewnetrznych
Analiza rynku i e umie zdefiniowac e potrafi dokonad e potrafi okresli¢ ® potrafi e potrafi okresli¢

potrzeby klientéw na
podstawie
przeprowadzonych




etapy badan
marketingowych

® umie wymienic
rodzaje badan
marketingowych

e potrafi wymienic
pierwotne i wtérne
zrédta informacji

® umie wyjasni¢, na
czym polega
segmentacja rynku

e potrafi
zidentyfikowad Zrédta
informacji o rynku dla
potrzeb
przedsiebiorstwa
handlowego

e potrafi wymienic
czynnosci realizowane
w ramach
poszczegdblnych etapow
badan marketingowych
® umie opisac
znaczenie badania
rynku

e potrafi podac cechy
prawidtowo
wyodrebnionego
segmentu rynku

® umie
scharakteryzowac
pierwotne i wtérne
zrodta informacji

podmioty
konkurencyjne
dziatajace w branzy

e potrafi okresli¢
kryteria i cel
segmentacji rynku

e umie dokona¢
segmentacji rynku

wg. wybranych
kryteriéw

e potrafi ustali¢ cel
prowadzonych badan
marketingowych

® umie wyjasnic istote
badan marketingowych
e charakteryzuje
rodzaje badan
marketingowych

e potrafi prezentowac
wyniki badan
marketingowych w
formie tabelarycznej i
graficznej

® wymienia zagrozenia
wynikajgce z
dziatalnos$ci podmiotéw

handlowego na
prowadzong dziatalnos¢
® wyjasnia znaczenie
zrédta informacji dla
pozyskania wtasciwych
danych

e potrafi rozréznic
techniki analizy danych
® opracowuje wyniki
badan w formie raportu
® potrafi ocenic
atrakcyjnos¢ danego
segmentu rynku

e potrafi dobrac
metody do zakresu
badan marketingowych
® sporzadza plan badan
marketingowych

e potrafi
przeprowadzi¢ badanie
marketingowe w
oparciu o opracowany
plan

badan i analiz

® analizuje dane
pozyskane w trakcie
prowadzonych badan
marketingowych

® wycigga wnioski na
podstawie danych
pozyskanych w trakcie
badan marketingowych
® samodzielnie
opracowuje narzedzia
do badan
marketingowych

® opracowuje prognoze
sprzedazy na podstawie
danych statystycznych z
badan marketingowych




konkurencyjnych

e potrafi wymienié
wady i zalety
poszczegdlnych metod
badan marketingowych

Zachowania nabywcéw

® umie wymienic typy
klientéw
przedsiebiorstwa
handlowego

e potrafi wymienic
motywy postepowania
nabywcéw

e okresla pojecie
nabywcéw
indywidualnych i
instytucjonalnych

e potrafi
zidentyfikowad cechy
dobrego sprzedawcy

® umie opisac typy
klientéw
przedsiebiorstwa
handlowego

e potrafi komunikowac¢
sie skutecznie

e wykorzystuje
komunikacje werbalng i
niewerbalng w procesie
sprzedazy

e potrafi przedstawié
oferte z
uwzglednieniem
oczekiwan klienta

e okresla cechy
nabywcéw
indywidualnych i
instytucjonalnych

e potrafi okresli¢
oczekiwania i potrzeby
klientéw
przedsiebiorstwa
handlowego

® wskazuje sposoby
postepowania nabywcy
na rynku

® umie rozrdznié
czynniki wptywajgce na
podejmowanie decyzji
zakupowych

® stosuje jezyk korzysci
w procesie sprzedazy

o potrafi wyjasniac
zgtaszane przez klienta
watpliwosci dotyczace
przedstawionej oferty

e potrafi dostosowac
zachowanie
sprzedawcy do etapu
procesu podejmowania
decyzji o zakupie

® umie rozpoznac
potrzeby klienta

® rozrdznia motywy
emocjonalne od
motywow racjonalnych
® potrafi
zidentyfikowac cechy
dobrego sprzedawcy

e identyfikuje typ
nabywcy
indywidualnego i
stosuje
indywidualizacje
procesu obstugi

® analizuje motywy
nabywcéw

e tworzy modele
postepowania z
réoznymi typami
nabywcéw




Marketing mix w
handlu

e potrafi opisac
marketingowa
strukture produktu

e umie wymienic fazy
cyklu zycia produktu
e definiuje pojecia:
produkt, cena,
promocja, dystrybucja
® potrafi wymienic i
krétko opisac rodzaje
reklam

® umie przedstawié
zalety i wady rdznych
Srodkow przekazu
reklamy

e potrafi
scharakteryzowac cykl
zycia produktu

® wymienia i krétko
charakteryzuje metody
ustalania cen

o potrafi wymienic
rodzaje dystrybucji

® umie wymienic
funkcje dystrybucji

e potrafi
scharakteryzowac
funkcje reklamy

® umie wymienic i
usystematyzowacd
elementy kampanii
reklamowej

e potrafi opisac
marketingowa
strukture produktu na
konkretnym przykfadzie
® wyjasnia znaczenie
produktu jako
elementu marketingu
MIX

® wyjasnia znaczenie
ceny jako elementu
marketingu mix

e potrafi wyjasnié
znaczenie dystrybucji
jako elementu
marketingu mix

e potrafi opisac
strategie ustalania cen
e charakteryzuje
funkcje promocji

e potrafi wskazac
znaczenie terminowego
dostarczania
wytworzonych
produktéw do
nabywcéw

e okresla role promociji
w dziataniach
marketingowych
przedsiebiorstwa
handlowego

e potrafi opisac fazy
procesu
komunikowania sie
przedsiebiorstwa z
rynkiem

e wskazuje rdznice
pomiedzy
poszczegblnymi
rodzajami promocji

® potrafi wyjasnic
znaczenie reklamy jako
narzedzia promocji

e wskazuje skuteczne i
nieskuteczne sposoby
reklamowania towaréw
e potrafi dobrac formy
reklamy do rodzaju
oferowanych towaréw
® wyjasnia znaczenie
cyklu zycia produktu,

e okresla znaczenie
doboru instrumentéw
promocji w oferowaniu
towaroéw

® ocenia przekaz
reklamowy z
uwzglednieniem
czynnikdw majgcych
wplyw na jego
atrakcyjnos¢

® sporzadza
harmonogram dziatan
reklamowych na
podstawie zatozonego
budzetu

e potrafi dobrac
narzedzia promocji do
strategii
przedsiebiorstwa
handlowego

® opracowuje plan
dziatan promocyjnych
dla okres$lonej oferty
handlowej z
uwzglednieniem




e potrafi dobrad rodzaj
promocji w zaleznosci
od cyklu zycia produktu
e ustala zasady
wspotpracy z agencja

wysokosci ceny,
dostepnosci produktu
dla poziomu sprzedazy
produktu

e potrafi uzasadnic

czynnikdw majgcych
wptyw na skutecznosé
przekazu

i posredni

narzedzia marketingu
bezposredniego

® wymienia rodzaje
marketingu
bezposredniego

e potrafi wymienic
formy reklamy
bezposredniej

wady i zalety
marketingu
posredniego

e potrafi opisac¢ formy
reklamy bezposredniej

korzysci dla
przedsiebiorstw z
marketingu
bezposredniego

e potrafi wymienic
korzysci dla klientow z
marketingu
bezposredniego

zaprojektowad baze
danych o klientach

® potrafi
scharakteryzowac
formy reklamy
posredniej mozliwosci
jej zastosowania

reklamowg wptyw reklamy na
osiggane wyniki
sprzedazy
Marketing bezposredni | ® umie wymienic e potrafi wymienic e potrafi wymienic ® potrafi e redaguje

spersonalizowany
komunikat reklamowy

Plan marketingowy

® umie zdefiniowac
pojecie planu
marketingowego

® wymienia czesci
sktadowe planu
marketingowego

e potrafi
scharakteryzowac
elementy planu
marketingowego

e potrafi uzasadnié
potrzebe planowania
marketingowego

e ustala cel planu
marketingowego

® potrafi sporzadzi¢
plan marketingowy
przedsiebiorstwa
handlowego

® potrafi sporzadzi¢
plan marketingowy dla
konkretnej, zadanej
firmy handlowej

® koordynuje prace nad
tworzeniem planu
marketingowego




Kultura i etyka w
handlu

® zna pojecie : etyki,
etyki zawodowej,

® zna pojecie: korupcji,
danych osobowych,

e potrafi stosowac
odpowiednie formy
grzecznosciowe w
zaleznosci od typu
kontaktéw w
Srodowisku pracy

® zna zasady
bezposredniej obstugi
klientow

® zna pojecie : etyki,
etyki zawodowej,

® zna pojecie: korupcji,
danych osobowych,

e potrafi stosowac
odpowiednie formy
grzecznosciowe w
zaleznosci od typu
kontaktow w
srodowisku pracy

® zna zasady
bezposredniej obstugi
klientéw

® omawia podstawowe
wartosci etyczne w
biznesie,

® omawia rodzaje
korupcji,

e potrafi rozpoznac
przypadki naruszania
zasad etyki

e potrafi stosowac
ustalone zasady obiegu
korespondencji
obowigzujgce w
przedsiebiorstwie
handlowym

® umie wymienic
korzysci wynikajace z
etycznego sposobu
postepowania

e potrafi wskazac
przepisy prawne
zwigzane z ochrong
wtasnosci
intelektualnej i ochrong
danych

® wymienia i omawia
etyczne i nieetyczne
zachowania w biznesie,
® wyjasnia przyczyny i
skutki korupcji,

e potrafi identyfikowac
zasady etyczne i
prawne zwigzane z
ochrong wtasnosci
intelektualnej

® umie podac przyktady
zachowan
przedsiebiorstw
spotecznie
odpowiedzialnych

e potrafi prowadzié¢
korespondencije
stuzbowa zgodnie z
zasadami przyjetymi w
przedsiebiorstwie
handlowym

® zna podstawe
prawng zwalczania
korupcji,

e potrafi wskazaé
przypadki naruszen
prawa w zakresie
ochrony wtasnosci
intelektualnej

® opracowuje katalog
zasad postepowania na
rynku przedsiebiorstwa
handlowego
odpowiedzialnego
spotecznie

e potrafi opracowacd
standard sprzedazy i
obstugi klienta w
przedsiebiorstwie
handlowym




