Technikum w Zespole Szkdét im. Armii Krajowej Obwodu “Gtuszec” - Grojec w Grojcu.

Wymagania edukacyjne na poszczegolne oceny szkolne z przedmiotu:
MARKETING

Podstawa prawna

Ustawa z dnia 7 wrzesnia 1991 r. o systemie oswiaty (tekst jednolity: Dz.U. z 2024 r., poz. 750) - Rozdziat 3a
Ustawa z dnia 14 grudnia 2016 r. Prawo oswiatowe (Dz.U.2023 poz.900)

Rozporzgdzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 22 lutego 2019 r. w sprawie oceniania, klasyfikowana i promowania uczniéw i stuchaczy w szkotach publicznych
(tekst jedn.: Dz.U. z 2023 r., poz. 2572)

Statut Technikum w Zespole Szkét im. Armii Krajowej Obwodu “Gtuszec” - Gréjec w Grojcu.

Program nauczania dla zawodu TECHNIK HANDLOWIEC 522305

KWALIFIKACJE WYODREBNIONE W ZAWODZIE:
HAN.O01. Prowadzenie sprzedazy

HAN.02. Prowadzenie dziatan handlowych

HAN.01.2. Podstawy handlu

Efekty ksztatcenia Kryteria weryfikaciji

Uczen: Uczen:




4) postuguije sie pojeciami z 1) wyjasnia pojecia ekonomiczne: popyt, podaz, rownowaga
zakresu rynkowa
mikroekonomii i makroekonomii 2) opisuje cechy gospodarki rynkowej
3) okresla wptyw prawa popytu i podazy na funkcjonowanie
przedsigbiorstwa handlowego
4) wyjasnia zaleznosci ekonomiczne wynikajgce z prawaEngla
HAN.01.3. Organizowanie sprzedazy Kryteria weryfikacji
Efekty ksztatcenia Uczen:
6) rozmieszcza towary w magazynie i na 1) stosuje podstawowe narzedzia marketingu, takie jak
sali produkt, cena, dystrybucja, promocja
sprzedazowej
Efekty ksztatcenia Kryteria weryfikacji
Uczen: Uczen:
2) rozpoznaje potrzeby klienta 1) klasyfikuje klientéw ze wzgledu na wiek, pte¢, miejsce

2)

3)

zamieszkania, status spoteczny

okresla rodzaje klientow ze wzgledu

na cechy osobowosci, np. niezdecydowany,
zdecydowany, nieufny, zgodny, niecierpliwyi szybkosc¢
akceptowania nowosci

opisuje motywy zachowan klientéw

3) okresla asortyment punktu
sprzedazyi prezentuje oferte
handlowg

1)

okresla rodzaje asortymentow towarowych, takie jak:waski,
szeroki, ptytki, gteboki

HAN.01.6. Kompetencje personalne i spoteczne

Efekty ksztatcenia Kryteria weryfikacji
Uczen: Uczeh:
7) negocjuje warunki porozumien 1) rozréznia czynniki wptywajgce na proces negocjacji
2) identyfikuje etapy negocjaciji
3) wymienia style negocjacji
4) wymienia czynniki wptywajgce na przebieg

i wynik negocjacji

HAN.02.3. Planowanie dziatan sprzedazowych i monitorowanie realizacji budzetu

Efekty ksztatcenia

Kryteria weryfikacji




1) wykorzystuje informacje o rynku pochodzace | 1) wymienia Zzrodta informacii o rynku
zréznych zrodet 2) sporzgdza analize stabych i mocnych stron orazszans i
zagrozen (SWOT) na podstawie pozyskanych informacji o
rynku
3) dokonuje segmentaciji rynku
4) okresla potrzeby klientéw na podstawie
przeprowadzonych badan i analiz
2) dokonuje wstepnej analizy rynku dotyczacej | 1) okresla oczekiwania i potrzeby klientéw
oczekiwan i potrzeb klientéw oraz ich przedsigbiorstwa
zachowan 2) opisuje typy klientdw przedsiebiorstwa
rynkowych 3) okresla potrzeby klientow w odniesieniu doprowadzonej
dziatalno$ci gospodarczej
3) podejmuje decyzje handlowe na 1) formutuje wnioski na podstawie danych wynikajgcych z
podstawieanalizy rynku prowadzonej analizy rynku
2) opracowuje prognoze sprzedazy na podstawie
analizy rynku
3) prezentuje wnioski z badan zapotrzebowaniarynkowego
4) ustala wielkos¢ towaréw do zaméwienia na
podstawie prognozy zapotrzebowania rynkowego
4) stosuje narzedzia promocji odpowiednie do | 1) okresla role promocji w dziataniach
oferty handlowej marketingowych przedsiebiorstwa
2) dobiera narzedzia promocji do strategii

przedsiebiorstwa handlowego, np. promocja skierowana do
odbiorcow hurtowych, rabaty wzaleznosci od wielkosci
zakupow promocja

skierowana do konsumentéw finalnych, pokazy,degustacje,
bezptatne prébki




3) dobiera narzedzia promocji do oferty handlowejprzedsiebiorstwa
4) opracowuje plan dziatan promocyjnych na
podstawie otrzymanych danych

5) monitoruje realizacje budzetu 1) uzasadnia potrzebe monitorowania wynikow
sprzedazy

2) omawia metody weryfikacji rezultatow dziatansprzedazowych

3) omawia sposoby sporzadzania raportu z dziatansprzedazowych i z uzyskanych wynikow
wykorzystujgc szablon stosowany w organizaciji

4) proponuje dziatania korygujgce, adekwatne dozdiagnozowanej sytuacji

HAN.02.4. Zarzadzanie dziataniami handlowymi

Efekty ksztatcenia Kryteria weryfikaciji

Uczen: Uczen:




10) sporzadza kalkulacje cen sprzedazy

1) opisuje strategie ustalania ceny sprzedazy, np:Charm pricing (urok cen),
Skimming pricing (zbieranie sSmietanki), Benchmarking, (zakotwiczenie)
2) oblicza cene jednostkowa towaru lub ustugi

11) zamawia towary i ustugi u dostawcéw

1) opracowuje kryteria wyboru dostawcow
2) dokonuje wyboru oferty handlowej na dostawetowaréw zgodnie z zasadg
racjonalnego gospodarowania zasobami finansowymi

HAN.02.5. Organizacja gospodarki magazynowej

Efekty ksztatcenia

Kryteria weryfikaciji

2) organizuje przeptyw kupowanych oraz
sprzedawanych wyrobow i towaréw

1) wyjasnia istote rodzajéw dystrybucji, takich jak:
intensywna, selektywna, wylgczna
2) rozroznia rodzaje kanatéw dystrybuciji
3) wskazuje posrednikow kanatéw dystrybucijitowaréw, np. hurtownie,
dystrybutorzy
bezposredni, wtasne stacjonarne punkty sprzedazy,
punkty sprzedazy innych firm

3. wymagania na poszczegolne oceny

KLASA IIl — 60 godzin

Ocena Nazwa dziatu / wymagania

| Podstawowe pojecia dotyczace marketingu




Uczen:

e podaje definicje: marketing, segmentacja, otoczenie, rynek, popyt, podaz rozpoznaje elementy marketingu

mix,

Dopuszczajacy otoczenia przedsiebiorstwa wskazuje czynniki i etapy segmentacii
rozpoznaje elementy rynku — popyt, podaz, cena
wyjasnia i charakteryzuje poznane pojecia: marketing, segmentacja, otoczenie, rynek, popyt, podaz
rozroznia i potrafi scharakteryzowaé poszczegdlne elementy rynku oraz otoczenia firmy
e rozpoznaje i opisuje czynniki wptywajace na popyt i podaz wymienia elementy marketingu mix
Dostateczny - .
e Opisuje postgpowanie konsumenta na rynku
[ ]
e Klasyfikuje rynek
e Stosuje zdobytg wiedze i potrafi wymieni¢ czynniki wptywajgce na popyt i podaz
Dobry e potrafi podac i opisa¢ funkcje i elementy ceny

charakteryzuje czynniki i etapy segmentaciji

Bardzo dobry

analizuje poznane pojecia i dowodzi ich prawidtowosci
samodzielnie rozwigzuje zadania z popytu i podazy

Celujacy

uczen opanowat zagadnienia na ocene bardzo dobrg oraz samodzielnie rozwigzuje zadania problemowe

wykazuje zainteresowanie omawiang problematykg oraz samodzielnie
poszukuje dodatkowych informacji

Il Produkt, Ill Cena




Uczen:

podaje definicje: produkt, cena rozpoznaje elementy produktu, ceny rozpoznaje fazy
cyklu zycia produktu podaje elementy i funkcje ceny

Dopuszczajacy . wylicza elementy wyposazenia produktu (opakowanie, marka, oznaczenie)
® podaje strategie stosowane dla produktu i ceny
[ ]
[ ]
e wyjasnia i charakteryzuje poznane pojecia: produkt, cena
Dostateczny

rozroznia i potrafi scharakteryzowac¢ elementy wyposazenia produktu,




rodzaje i elementy ceny oraz style negocjacji
opisuje cykl zycia produktu oraz strategie stosowane dla produktu i ceny wyjasnia rodzaje cen oraz etapy cyklu zycia
produktu

Dobry

klasyfikuje: produkt, cene

stosuje zdobytg wiedze i potrafi sporzgdzi¢ strukture produktu

charakteryzuje i poréwnuje strategie stosowane dla poszczegoélnych narzedzi marketingu mix oraz elementy wyposazenia
produktu (opakowanie, marka, oznakowanie)

podaje i wyjadnia zasady wykorzystywane w negocjacjach

Bardzo dobry

analizuje poznane pojecia i dowodzi ich prawidtowosci
opracowuje projekt wybranej strategii marketingu mix (produktu, ceny), projekt wyposazenia produktu
przeprowadza negocjacje cenowe

Celujacy

uczen opanowat zagadnienia na ocene bardzo dobrg oraz samodzielnie rozwigzuje zadania problemowe
wykazuje zainteresowanie omawiang problematykg oraz samodzielnie
poszukuje dodatkowych informacji

I Promocja

Dopuszczajacy

Uczen:

podaje definicje: promocja, program promocji, promocja mix
rozpoznaje elementy promocji mix

rozpoznaje funkcje promocji

wylicza elementy kampanii reklamowej 1 programu promocji
podaje narzedzia stosowane w ramach promoc;ji

Dostateczny

wyjasnia 1 charakteryzuje poznane pojecia: promocja, program promocji,




promocja mix

rozroznia i potrafi scharakteryzowaé narzedzia stosowane w ramach promocji — reklama, sponsoring, sprzedaz osobista,
promocja sprzedazy, public relations

opisuje strategie stosowane w ramach promocji

opisuje elementy programu promocji i kampanii reklamowej

Dobry

stosuje zdobytg wiedze i potrafi sporzgdzic¢ przekaz reklamowy, projekt kampanii reklamowej
charakteryzuje i porownuje strategie stosowane w ramach promocji charakteryzuje i poréwnuje narzedzia stosowane wi|
ramach promaocji - reklama, sponsoring, sprzedaz osobista, promocja sprzedazy, public
relations

Bardzo dobry

analizuje poznane pojecia i dowodzi ich prawidtowosci
samodzielnie opracowuje program promaociji i buduje kampanie reklamowg
opracowuje projekt wybranej strategii marketingu mix

Celujacy

uczen opanowat zagadnienia na ocene bardzo dobrg oraz samodzielnie rozwigzuje zadania problemowe
wykazuje zainteresowanie omawiang problematykg oraz samodzielnie
poszukuje dodatkowych informaciji




Ocena

Nazwa dziatu / wymagania

| Badania marketingowe

e podaje definicje: badanie marketingowe, proba badawcza, informacja rozpoznaje etapy badania marketingowego

Dopuszczajacy rozpoznaje metody badan, metody doboru do préby, rodzaje informacji
okresla elementy ankiety
wyjasnia i charakteryzuje poznane pojecia: badanie marketingowe, préba badawcza, informacja
rozroznia i potrafi scharakteryzowaé poszczegodlne elementy ankiety rozpoznaje i opisuje metody badan marketingowych
Dostateczny o Oraz metody doboru do proby
* Kklasyfikuje informacje
e klasyfikuje poznane metody badawcze oraz informacje
e Stosuje zdobytg wiedze i potrafi przeprowadzi¢ badanie marketingowe oraz sporzgdzic¢ raport z badania
Dobry & potrafi podac i opisaé elementy ankiety oraz stworzy¢ narzedzie badawcze

charakteryzuje metody doboru jednostek do préby

Bardzo dobry

analizuje poznane pojecia i dowodzi ich prawidtowosci
samodzielnie przeprowadza badanie marketingowe, tworzy narzedzie badawcze oraz sporzgdza raport z badania
opracowuje projekt wybranego narzedzia badawczego

Celujacy

uczen opanowat zagadnienia na ocene bardzo dobrg oraz samodzielnie rozwigzuje zadania problemowe

wykazuje zainteresowanie omawiang problematykg oraz samodzielnie
poszukuje dodatkowych informacji

Il Plan marketingowy. Prawo i etyka w marketingu




Uczen:

podaje definicje: misja firmy, strategia, plan marketingowy

Dopuszczajacy e 0zpoznaje elementy planu marketingowego oraz czynniki wptywajgce na misje firmy
e rozpoznaje rodzaje organizacji dziatu marketingu
e DPodaje podstawy prawne stosowane w marketingu
Dostateczny ° waasn!a i charakteryzuje poznane pojecia: misja firmy, strategia, plan
marketingowy
e rozréznia i potrafi scharakteryzowaé elementy planu marketingowego, strategie marketingowe
& opisuje podstawy prawne i etyczne stosowane w marketingu
e klasyfikuje palny marketingowe wedtug poznanych kryteriow stosuje zdobytg wiedze i potrafi sporzgdzi¢ plan
Dobry « Marketingowy charakteryzuje i porownuje rozne organizacje dziatu marketingu
w firmie
[ ]
e analizuje poznane pojecia i dowodzi ich prawidtowos$ci samodzielnie opracowuje plan marketingowy firmy
Bardzo dobry « DPlanuje i opracowuje strategie marketingowe firmy
[}
e uczen opanowat zagadnienia na ocene bardzo dobrg oraz samodzielnie rozwigzuje zadania problemowe
* wykazuje zainteresowanie omawiang problematykg oraz samodzielnie poszukuje dodatkowych informac;ji

Celujacy

Dla uczniow
z opiniami i
orzeczeniam
i wszystkie
dostosowani
a sg zapisane
w
dokumentacj
i PPP.









