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WYMAGANIA EDUKACYJNE
MARKETING W TURYSTYCE

W celu otrzymania pozytywnej oceny, oprdcz spetnienia wymagan wynikajacych z realizacji tresci podstawy programowej, uczen powinien:
a. braé czynny udziat w zajeciach edukacyjnych

prowadzic rzetel

nie zeszyt przedmiotowy

b
c. wykonywacé polecenia nauczyciela zwigzane z procesem dydaktycznym,
d. byé obecnym na pisemnych sprawdzianach wiadomosci (z wyjgtkiem sytuacji losowych — usprawiedliwionych)

KL. 1l

WYMAGANIA EDUKACYJNE NA POSZCZEGOLNE OCENY

NAZWA DZIAtU

KONIECZNE
(ocena dopuszczajaca)

PODSTAWOWE
(ocena dostateczna)

ROZSZERZAJACE
(ocena dobra)

DOPEELNIAJACE
(ocena bardzo dobra)

Instrumenty marketingu MIX w
ustugach - cena, promocja,
dystrybucja.

Uczen:

e potrafi wyjasni¢ pojecie ceny
jako narzedzia marketingu

e zna pojecie polityki cenowe;j
stosowanej przez firmy

e potrafi omowic oddziatywanie
ceny na rynek

e potrafi okresli¢ wptyw ceny na
planowanie marketingu-mix w
firmie

e zna pojecie i funkcje dystrybucji

e zna definicje kanatu dystrybu-
cyjnego

e zna pojecie detalisty i jego zna-
czenie w marketingu

e zna narzedzia promogji

e znarodzaje i cele reklamy

Uczen:

e potrafi okresli¢ metody usta-
lania cen w celu utrzymania i
pozyskiwania nowych klien-
tow

e potrafi wyjasni¢ dlaczego cena
jest kluczowym czynnikiem w
podejmowaniu decyzji

e zna zasady odpowiedniego
wyboru kanatéw dystrybucji

e zna zasady organizowania i
utrzymywania efektywnych
kanatéw dystrybucji

e znarodzaje kanatow
dystrybucyjnych

e znarodzaje detalistéw

Uczen:

o klasyfikuje: produkt, cene,
dystrybucje oraz promocje
wedtug poznanych kryteriéw

e stosuje zdobytg wiedze i po-
trafi sporzadzi¢ przekaz rekla-
mowy

e charakteryzuje i poréwnuje
strategie stosowane dla po-
szczegblnych narzedzi marke-
tingu mix

e rozumie jaka jest istota re-
klamy i jej miejsce w strategii
marketingowej

e charakteryzuje style kierowa-
nia oraz polityke personalng

Uczen:

e potrafi wyjasni¢ pojecie ceny
jako narzedzia marketingu

e zna pojecie polityki cenowej
stosowanej przez firmy

e potrafi omowic oddziatywa-
nie ceny na rynek

e potrafi okresli¢ wptyw ceny
na planowanie marketingu-
mix w firmie

e zna pojecie i funkcje dystry-
bucji

e zna definicje kanatu dystry-
bucyjnego

e zna pojecie detalisty i jego
znaczenie w marketingu




zna srodki upowszechniania
reklamy

zna definicje planu marketingu
firmy

ma braki w opanowaniu wiado-
mosci i umiejetnosci ostatnich
trzech lekgji

Z pomocg nauczyciela rozwig-
zuje typowe zadania praktyczne
o niewielkim stopniu trudnosci
jest bierny na lekcjach, ale mo-
tywowany jest w stanie przy
pomocy nauczyciela wykony-
wac proste zadania wymaga-
jace zastosowania podstawo-
wych umiejetnosci, ktére umoz-
liwiajg edukacje na nastepnym
etapie ksztatcenia

potrafi wyjasni¢ sposoby
oddziatywania na konsumenta
i na produkt

odroézni skuteczne i
nieskuteczne sposoby reklamy
wyjasnia role sprzedawcy w
promocji sprzedazy

wie z jakich czesci sktada sie
plan marketingu

opanowat czesciowo zakres
wiadomosci i umiejetnosci
trzech ostatnich lekgji
korzysta z pomocg nauczy-
ciela ze zrédet wiedzy

z pomoca hauczyciela po-
prawnie stosuje wiadomosci i
umiejetnosci przy rozwigzy-
waniu typowych probleméw
posiada wyrywkowg i frag-
mentaryczng wiedze z zakresu
podstaw marketingu,
opanowat podstawowe fakty i
pojecia pozwalajgce mu na ro-
zumienie najwazniejszych
zagadnien

wie jak scharakteryzowac
warstwy produktu na wybra-
nym przykfadzie

opisuje poznane sposoby za-
trudniania pracownika
potrafi omowic typowe
strategie cenowe przy
wprowadzaniu na rynek
nowych produktow

potrafi wymieni¢ korzysci ze
stosowania odpowiednich dla
danej firmy kanatow
dystrybucji

objasnia role public relations
w dziatalno$ci marketingowej
uzasadnia role informowania,
przypominania i perswazji w
dziatalno$ci marketingowej
uzasadnia role reklamy w
dziatalno$ci marketingowej
zna réznice i zwigzki miedzy
planem strategicznym firmy a
jej planami krétkookresowymi

zna narzedzia promocji i po-
trafi je zastosowaé w prak-
tyce

zna rodzaje i cele reklamy
zna srodki upowszechniania
reklamy

trafnie analizuje studium
przypadku

sprawnie postuguje sie ter-
minologia z zakresu marke-
tingu

wykazuje duzg samodziel-
nosc¢ i bez pomocy nauczy-
ciela korzysta z réznych zré-
det wiedzy

rozwigzuje zadania
dodatkowe

Ocene celujgcq otrzymuje uczen, gdy:

w petni opanowat materiat przewidziany programem nauczania,

jego wypowiedzi sg wyczerpujace pod wzgledem merytorycznym,

swobodnie operuje pojeciami w zakresie marketingu ustug hotelarskich i wycigga wtasciwe wnioski,

samodzielnie i twdrczo rozwija swoje uzdolnienia,

aktywnie uczestniczy w lekcjach,

wyrdznia sie: sumiennoscig, dyscypling pracy, postawg zawodowg, prowadzeniem zeszytu zajec lekcyjnych, wyglagdem zewnetrznym, postawg wobec
nauczycieli i kolegdw oraz poszanowaniem mienia;

Ocenianie ucznia o specjalnych potrzebach edukacyjnych dostosowane jest do jego indywidualnych mozliwosci. Uwzglednia ono zalecenia opinii lub orzeczenia
PPP, jego zaangazowanie w proces dydaktyczny oraz postepy w nauce.

Opracowata:
Michalina Miskiewicz-Brzeczek




