WYMAGANIA EDUKACYJNE NA POSZCZEGOLNE OCENY

PODSTAWY REKLAMY
Klasa 2
POZIOM WYMAGAN
ocena dopuszczajgca ocena dostateczna ocena dobra ocena bardzo dobra ocena celujgca
[1] [1+2] [1+2+3] [1+2+3+4] [1+2+3+4+5]
Uczenh: Uczen: Uczen: Uczen: Uczen:

DZIAL: MARKETING | KONSUMENT

- zna pojecie marketingu
mix

- zna pojecia zwigzane
Z narzedziem promocji:
sprzedaz osobista,
promocja sprzedazy,
public relations,
marketing bezposredni,
sponsoring, publicity

- Zna pojecie
merchandisingu

- zna pojecia potrzeba
konsumencka,
konsument, klient

- potrafi wymienié
podstawowe potrzeby
cztowieka

- znawewnetrznei
zewnetrzne czynniki
zachowan

- wymienia i opisuje
elementy marketingu mix
4P

- opisuje pojecia zwigzane
z narzedziem promocji:
promocja sprzedazy, public
relations, marketing
bezposredni, sponsoring,
publicity

- zna zasady prowadzenia
sprzedazy osobistej

- charakteryzuje pojecie
merchandisingu

- objasnia pojecia potrzeba
konsumencka, konsument
- charakteryzuje
wewnetrzne i zewnetrzne
czynniki zachowan

- dokonuje klasyfikacji
podstawowych potrzeb,

- podaje przyktady dziatan
wykorzystywanych w ramach
marketingu 4P

- charakteryzuje szczegétowo
pojecia zwigzane

z narzedziem promocji

- redaguje scenariusz
rozmowy podczas sprzedazy
osobistej

- potrafi zaprojektowaé
rozktad zgodny z zasadami
merchandisingu

- rozrdznia potrzeby
cztowieka

- wymienia cechy osobowe
konsumentow

- potrafi oméwic¢ wptyw
czynnikéw zachowan
wewnetrznych i
zewnetrznych na decyzje
zakupowe

- definiuje marketing 5P,
7P, 4C oraz podaje
przyktady dziatan

- bezbtednie postuguje sie
pojeciami zwigzanymi

Z promocja

- odpowiednio dobiera
narzedzia promocji pod
konkretne dziatania
reklamowe

- prowadzi rozmowe
sprzedazowa

- uzasadnia znaczenie
identyfikacji potrzeb

w reklamie

— opisuje proces
podejmowania decyzji
nabywczych przez klientow
oraz potrafi zastosowac
nabytg wiedze przy
rozwigzywaniu problemoéw

- analizuje znaczenie
hierarchii potrzeb
konsumentow

- omawia i poréwnuje
rodzaje decyzji
konsumentow

- przewiduje skutki
podejmowanych dziatan
zakupowych

- trafnie wykorzystuje
wiedze teoretyczng do
rozwigzywania problemow
praktycznych




- okresla zachowania
konsumentéw na rynku
- potrafi wymieni¢ typy
klientow

- wie czym sg decyzje
zakupowe

zgodnie z piramidg potrzeb
Maslowa

- dokonuje klasyfikacji
decyzji nabywczych klienta
- wymienia typy i cechy
osobowe klientow

- Zna etapy procesu
zakupowego

- zna rodzaje decyzji
zakupowych

- potrafi opisa¢ potrzeby
zgodnie z klasyfikacja
Maslowa, podaje proste
przyktady zaspokojenia
potrzeb

- opisuje proces
podejmowania decyzji

o zakupie

- charakteryzuje rodzaje
decyzji zakupowych

dotyczacych dziatan
marketingowych

- uzasadnia wyboér rodzajow
decyzji zakupowych

w odniesieniu do
wybranych produktéw

i ustug




