Wymagania edukacyjne na poszczegdlne oceny z przedmiotu Pracownia marketingu

Sprzedaz towaréw z
zastosowaniem
dziatan
marketingowych

e potrafi dokonac
podziatu asortymentu
na grupy towarowe

e umie obstuzy¢
urzadzenia sklepowe i
magazynowe, takie jak:
waga, metkownica,
krajalnica, urzadzenia
chtodnicze

® wymienia elementy
pisemnej umowy
sprzedazy

® potrafi informowad
klienta o sposobach
uzytkowania

i przechowywania
kupowanych towaréw
e potrafi przedstawié
klientowi walory
uzytkowe
sprzedawanego towaru
e charakteryzuje
niezbedne elementy
pisemnej umowy
sprzedazy

® potrafi uzywac
komunikacji werbalnej i
niewerbalnej

® umie prowadzic¢
rozmowe sprzedazowg
zgodnie z zasadami

e potrafi prowadzié
rozmowe sprzedazowa,
dostosowujac technike
sprzedazy do typu
klienta

e wykorzystuje poczte
elektroniczng do
przekazywania i
pozyskiwania
informacji handlowych

e potrafi prowadzi¢
sprzedaz, dobierajgc
forme sprzedazy do
obranej strategii
marketingowej, rodzaju
asortymentu, rodzaju
placowki handlowej itp.
e potrafi prowadzié
sprzedaz, dobierajac
technike sprzedazy do
posiadanego
asortymentu i potrzeb
klientow

e potrafi prowadzié¢
rozmowe sprzedazowq
w jezyku obcym
nowozytnym

e potrafi prowadzié
korespondencje
handlowa w jezyku
obcym nowozytnym

Analiza rynku i
konkurenciji

® umie wyjasnic pojecie
niszy rynkowej i
segmentu rynku

e potrafi wymienic
kryteria segmentacji
rynku

e potrafi dokonac
segmentac;ji rynku
wedtug okreslonych
kryteriéw w celu
wyznaczenia rynku
docelowego

e potrafi ustalié¢ cel
prowadzonych badan
marketingowych

e umie okresli¢
potrzeby klientow w
odniesieniu do

e potrafi skorzystac ze
zrédta informacji o
rynku dla potrzeb
biznesowych
przedsiebiorstwa
handlowego

® potrafi
zaprojektowad
narzedzia do badan
marketingowych

e okresla potrzeby
klientow na podstawie




e rozrdznia typy
klientow
przedsiebiorstwa
handlowego

e okresla cechy rynku
docelowego

e wskazuje oczekiwania
i potrzeby klientéw
przedsiebiorstwa
handlowego

prowadzonej
dziatalnosci handlowej
® wskazuje nisze
rynkowa dla danego
typu dziatalnosci
handlowej

e potrafi okresli¢
atrakcyjnosci danego
segmentu rynku

® sporzgdza analize
SWOT dla
przedsiebiorstwa
handlowego lub
wybranego
przedsiewziecia na
podstawie pozyskanych
i posiadanych
informacji

e potrafi dobrac
metody do celu i
zakresu badan
marketingowych

® przeprowadza
badanie marketingowe
e potrafi przedstawié
wyniki badan
marketingowych
réoznymi metodami

e potrafi wnioskowac
na podstawie wynikéw
badan marketingowych

przeprowadzonych
badan i analiz

® buduje prognoze
sprzedazy na podstawie
danych uzyskanych w
wyniku badan

Plan marketingowy

® umie zdefiniowac
pojecie planu
marketingowego

e potrafi
scharakteryzowacé
elementy planu

e potrafi uzasadnic
potrzebe planowania
marketingowego

e potrafi sporzadzic¢
plan marketingowy
przedsiebiorstwa

e potrafi sporzadzi¢
plan marketingowy dla
konkretnej, zadanej

® wymienia czesci
sktadowe planu
marketingowego

marketingowego

e ustala cel planu
marketingowego

handlowego

firmy handlowej
® koordynuje prace nad
tworzeniem planu




marketingowego

Bezpieczenstwo

i higiena pracy w
dziatalnosci
marketingowej

e potrafi zdefiniowac
pojecia zwigzane z
bezpieczenstwem i
higieng pracy i
ergonomia

e wymienia czynniki
szkodliwe i ucigzliwe w
srodowisku pracy na
stanowisku handlowca
e potrafi zdefiniowac
pojecie pracy
dynamicznej i
statycznej

® umie wyjasni¢ wptyw
pozycji przyjmowane;j
podczas pracy na
obcigzenie kregostupa

® rozrdznia prawai
obowigzki pracownika
oraz pracodawcy w
zakresie bhp

e okredla stopien
zagrozenia zdrowia i
Zycia na podstawie
typowych objawéw

® wyjasnia sposoby
postepowania w
stanach zagrozenia
zdrowia i zycia

e potrafi wskazac
réznice pomiedzy praca
dynamiczng a statyczna

e potrafi stosowac
srodki ochrony
indywidualnej i
zbiorowej podczas
wykonywania zadan
zawodowych,

e okresla zagrozenia
zwigzane z
wystepowaniem
szkodliwych czynnikéw
w Srodowisku pracy,

® wskazuje sposoby
zapobiegania
zagrozeniom zycia i
zdrowia na stanowisku
pracy

e potrafi udzieli¢
pierwszej pomocy

e udziela pierwszej
pomocy
poszkodowanym w
wypadkach przy pracy
e potrafi przedstawic
procedure
postepowania w
sytuacji zagrozenia
zycia lub zdrowia

e potrafi wskazac
korzysci i zagrozenia
wynikajace z
przyjmowania pozycji
stojacej oraz siedzacej
W pracy

® wskazuje korzysci
wynikajgce z
przestrzegania zasad

e potrafi dokonac
analizy przepisow i
zasad bezpieczenstwa i
higieny pracy

e tworzy procedury
dotyczace
bezpieczenstwa pracy
na stanowisku
handlowca

e okresla cele
ergonomii w
dziatalnos$ci zawodowej

przedmedycznej ergonomii
Dziat programu Wymagania konieczne | Wymagania Wymagania Wymagania Wymagania
(ocena dopuszczajagca) | podstawowe rozszerzajace dopetniajace wykraczajace

Uczen:

(ocena dostateczna)
Uczen potrafi to, co na
ocene dopuszczajaca
oraz:

(ocena dobra)

Uczen potrafi to, co na
ocene dostateczng
oraz:

(ocena bardzo dobra)
Uczen potrafi to, co na
ocene dobra

oraz:

(ocena celujaca)
Uczen potrafi to, co na
ocene bardzo dobrg
oraz:

® umie zastosowac
wymagania
ergonomiczne podczas
pracy przy komputerze

® wyjasni¢ wpltyw
pozycji przyjmowanej
podczas pracy na
obcigzenie kregostupa

Prowadzenie dziatan
promocyjnych w
handlu

e definiuje pojecie
promocji

e potrafi okresli¢
elementy promogji

e realizowac plan
dziatan promocyjnych
e charakteryzuje
elementy promogji

® przedstawia
znaczenie promocji w
dziataniach
marketingowych

e potrafi zastosowac
narzedzia promocji
zgodnie ze strategia
przedsiebiorstwa

e opracowuje plan
dziatan promocyjnych
na podstawie
zgromadzanych przez




przedsiebiorstwa
e potrafi dostosowac
narzedzia promoc;ji do
oferty handlowej
przedsiebiorstwa

handlowego

e potrafi ocenic
skutecznos¢
poszczegblnych
narzedzi promocji

przedsiebiorstwo
handlowe informacji w
trakcie badan
marketingowych

e potrafi wyliczyé
efektywnosc
poszczegdblnych
narzedzi promocji

Prowadzenie dziatan
reklamowych w
handlu

e potrafi zdefiniowac
pojecie reklamy

® umie wymienic
rodzaje reklamy ze
wzgledu na
zastosowane media
reklamowe

e potrafi podac¢ wady

e potrafi podaé
przyktady dziatan
reklamowych
prowadzonych przez
firmy handlowe

e charakteryzuje
reklame posrednia

i bezposrednia

® umie wyjasni¢, na
czym polega reklama
nieuczciwa i jakie sg
konsekwencje prawne
jej prowadzenia

e potrafi przygotowac
krotki przekaz
reklamowy zgodnie

o potrafi sporzadzic¢
harmonogram dziatan
reklamowych przy
tworzeniu przekazéw
na nosnikach reklamy
® ocenia reklame pod
wzgledem jakosci
przekazu, estetyki i

® sporzadza
prezentacje na
nosnikach reklamy,
dobierajgc zakres
informacji i forme
prezentacji do
oczekiwanych efektéow

Dziat programu

Wymagania konieczne
(ocena dopuszczajaca)
Uczen:

Wymagania
podstawowe

(ocena dostateczna)
Uczen potrafi to, co na
ocene dopuszczajaca
oraz:

Wymagania
rozszerzajace

(ocena dobra)

Uczen potrafi to, co na
ocene dostateczng
oraz:

Wymagania
dopetniajace

(ocena bardzo dobra)
Uczen potrafi to, co na
ocene dobra

oraz:

Wymagania
wykraczajace

(ocena celujaca)
Uczen potrafi to, co na
ocene bardzo dobrg
oraz:

i zalety poszczegdlnych
nosnikéw reklamy

z obowigzujgcymi
zasadami i przepisami
prawa

zgodnosci z
obowigzujgcym
prawem

Prawo w dziatalnosci
marketingowej

® umie wyjasnic pojecie
tajemnicy zawodowe;j

® umie wymienic
przepisy prawne
dotyczace tajemnicy
zawodowej

e potrafi wskazaé
dziatania marketingowe
prowadzone niezgodnie
z przepisami prawa

e potrafi przedstawié
konsekwencje
nieprzestrzegania
tajemnicy zawodowe;j

® przestrzega zasad
bezpieczenstwa w
przetwarzaniu i
przesyfaniu danych

® zna i stosuje zasady
przechowywania
danych osobowe
klientow zgodnie z
przepisami prawa

e potrafi pozyskac dane
osobowe zgodnie z
przepisami prawa

® rozumie znaczenie
przestrzegania prawa w
prowadzeniu
dziatalnosci
marketingowej

® analizuje akty prawne
dotyczace dziatalnosci
marketingowej

Zachowanie w

e uzywa form

e potrafi stosowac

® stosuje reguty i

e potrafi rozpoznawac

e potrafi szukac




srodowisku pracy

grzecznosciowych w
komunikacji pisemnej i
ustnej

e potrafi wskazaé
sytuacje wywotujgce
stres

e umie wymiec skutki
stresu

e potrafi wymienic
bariery komunikacyjne

uniwersalne zasady
kultury i etyki

® zna i omawia
techniki relaksacji

e potrafi wskazywac
kategorie kompetencji
zawodowych

e potrafi przekazaé
komunikat z
zastosowaniem zasad

procedury
obowigzujgce w
Srodowisku pracy w
handlu

e potrafi stosowac
zasady etyczne i
prawne, zwigzane z
ochrong wtasnosci
intelektualnej i ochrong
danych

przypadki naruszania
zasad etyki

® przedstawia
propozycje rozwigzania
problemu

® uzasadnia potrzebe
zmian w handlu i
okresla oczekiwane
rezultaty

e potrafi wyznaczy¢

nowych rozwigzan
zaistniatego problemu
® wyjasnia znaczenie
Zmiany w zyciu
cztowieka

e potrafi identyfikowac
przyczyny oporu wobec
zmian w srodowisku

® projektuje wskazniki
osiggniecia celu

e umie podac etapy komunikacji werbalneji | ® potrafi zastosowaé etapy wprowadzenia e potrafi

cyklu zycia organizacji niewerbalnej rézne style zmian w zyciu zaprojektowad

® umie wymienic e potrafi wskazac komunikowania sie osobistym i w pracy narzedzia
Dziat programu Wymagania konieczne | Wymagania Wymagania Wymagania Wymagania

(ocena dopuszczajgca) | podstawowe rozszerzajace dopetniajace wykraczajace

Uczen:

(ocena dostateczna)
Uczen potrafi to, co na
ocene dopuszczajaca
oraz:

(ocena dobra)

Uczen potrafi to, co na
ocene dostateczng
oraz:

(ocena bardzo dobra)
Uczen potrafi to, co na
ocene dobra

oraz:

(ocena celujaca)
Uczen potrafi to, co na
ocene bardzo dobrg
oraz:

metody pracy nad
emocjami

® rozrdznia formy i
metody doskonalenia
zawodowego

przepisy prawne
zwigzane z ochrona
wtasnosci
intelektualnej i ochrong
danych

® umie podac
przyczyny sytuacji
stresowych w pracy
zawodowej

® potrafi wskazywac
sposoby pokonania
stresu

e umie wymienic cechy
efektywnego przekazu

® umie wskazaé
sposoby eliminowania
barier powstatych w
procesie komunikacji

® przygotowuje oferte
handlowg w jezyku
obcym nowozytnym

e potrafi identyfikowac
objawy stresu

e umie dokonac analizy
efektéw wprowadzonej
zmiany

e rozumie informacje w
jezyku obcym
nowozytnym
umieszczone na
opakowaniach
produktow
zagranicznych

e potrafi przettumaczy¢
z jezyka obcego
nowozytnego
informacje handlowe
prezentowane w
ulotkach
informacyjnych
produktow

monitorowania procesu
wdrazania zmiany

® potrafi prowadzi¢
negocjacje handlowe w
jezyku obcym
nowozytnym




® umie przygotowac
krétka notatke w jezyku
obcym dotyczaca
oferowanych towaréw
e potrafi planowad
wtasng $ciezke rozwoju
zawodowego

e potrafi prowadzié

rozmowe sprzedazowg
w jezyku obcym
nowozytnym

Organizacja pracy w
zespole

e potrafi wymienic
warunki wspoétpracy w
zespole

® zna rodzaje wiezi
powstajgcych w
zespole

® umie okresli¢ réznice
miedzy wieziami
formalnymi i
nieformalnymi

e potrafi udzielaé
informacji zwrotnej
cztonkom zespotu

w zakresie
wykonywanych przez
nich zadan
zawodowych

® umie wskazywac
rozwigzania techniczne
poprawiajgce warunki
pracy pracownikéw

w przedsiebiorstwie
handlowym

e potrafi wyjasnic
znaczenie koniecznosci
wspotdziatania
pracownikéw w
przedsiebiorstwie

e potrafi wyjasnic
pojecie integracji i
dezintegracji grup
pracowniczych

® sporzadza wykaz
zadan do wykonania
przez pracownikow

e potrafi rozpoznac
zachowania
destrukcyjne hamujgce
wspotprace w zespole

e potrafi wskazac
zalety pracy zespotowej
w dziatalnosci
handlowej w
poréwnaniu do pracy
indywidualnej

e potrafi rozpoznac
kluczowe role cztonkéw
zespotu

e potrafi rozpoznac
kompetencje i
umiejetnosci osob
pracujgcych w zespole
e potrafi oceniad jakos¢
i terminowos¢
wykonywanych zadan
zawodowych

e potrafi
zidentyfikowa¢ metody
rozwigzywania

e koordynuje dziatania
cztonkdw zespotu

e potrafi rozdziela¢
zadania do wykonania
wedtug umiejetnosci i
kompetencji cztonkow
zespotu

® potrafi monitorowac
przebieg prac zespotu

® stosuje techniki
motywacyjne

® opracowuje wnioski z
analizy dotyczacej
wykonania zadania oraz
pracy zespotu i jego
poszczegdblnych
cztonkéw




konfliktow w zespole
e potrafi oceni¢ prace
poszczegdlnych

cztonkéw i catego
zespotu zadaniowego

e prezentuje wnioski z
analizy dotyczacej
wykonania zadania oraz
pracy zespotu i jego
poszczegdlnych
cztonkow

Negocjacje w handlu

® zna pojecia:
negocjacje,
kompromis, ustepstwa,
e potrafi wymienic i
krotko omowic style
negocjacji

e potrafi wymienic
zasady prawidtowo
prowadzonych
negocjacji

e potrafi wymieni¢
techniki negocjacji,

® zna najczesciej
spotykane style
negocjacji,

® zna cechy dobrego
negocjatora,

e potrafi oméwié style
negocjacyjne

® omawia cechy
skutecznych negocjacji
e potrafi wymienic
zasady prawidtowo
prowadzonych
negocjacji

e wymienia metody
rozwigzywania
konfliktow,

® omawia rodzaje i
style negocjacji,

® zna cechy i
umiejetnosci przydatne
podczas negocjacji, ,

e potrafi rozréznic
techniki negocjacyjne
e potrafi sporzadzic¢
plan przebiegu
negocjacji

e potrafi
zaprezentowac oferte z
uwzglednieniem
priorytetdw sprzedazy

® wymienia i omawia
metody rozwigzywania
konfliktow,

® omawia i stosuje
techniki manipulacyjne,
® zna zasady
prowadzenia
skutecznych negocjacji i
stosuje je w praktyce,

e potrafi wskazac
réznice miedzy stylem
miekkim, twardym i
rzeczowym

e prowadzi negocjacje
stosujgc réozne techniki
negocjacyjne

e potrafi
zidentyfikowac¢ osoby
decyzyjne po stronie
firmy kupujacego

e wyjasnia, jakie
techniki negocjacji s
najczesciej spotykane i
dlaczego,

® wyjasnia, ktore ze
sposobdéw prowadzenia
negocjacji s
najkorzystniejsze,

® potrafi
scharakteryzowac
nieetyczne metody
negocjacji







