WYMAGANIA EDUKACYJNE NA POSZCZEGOLNE OCENY

PODSTAWY REKLAMY
Klasa 3
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: SEGMENTACJA RYNKU

- definiuje pojecie
segmentacji rynku oraz
jego istote

- zna pojecie segmentow
docelowych

- definiuje pojecie: rynek
docelowy

- definiuje pojecia:
ré6znicowanie,
pozycjonowanie, mapa
percepcji

- wymienia i opisuje
rodzaje i techniki badan
marketingowych

- zna pojecia z zakresu
badan marketingowych
(problem badawczy,
préba badawcza)

- wymienia czynniki
wptywajgce na decyzje
nabywcze klientéw

- zna kryteria segmentac;ji
rynku potrafi je wymienié
- wymienia czynniki
wptywajgce na powstanie
segmentéw rynku

- wyjasnia koncepcje rynku
docelowego

- wymienia metody oceny
atrakcyjnosci segmentéw
rynku

- wyjasnia pojecia:
réznicowanie,
pozycjonowanie, mapa
percepcji

- wyjasnia cel
przeprowadzania badan
marketingowych, prébe

— opisuje czynniki
ksztattujgce postepowanie
klienta na rynku i podaje
przyktady

- podaje przyczyny i cele
segmentacji rynku

- omawia czynniki
wptywajgce na powstanie
segmentow rynku
—wybiera rynek docelowy
na podstawie segmentacji
rynku

- wymienia sposoby
réznicowania i
pozycjonowania produktow
na rynku

- omawia rodzaje badan
marketingowych

- wymienia i opisuje Zrodta
informacji marketingowych

- charakteryzuje pojecie
zachowan lojalnosciowych
klientéw oraz wie z czego
one wynikaja

- podaje przyktady
wykorzystania
marketingowego zachowan
lojalnosciowych nabywcoéw
- potrafi dobra¢ dziatania
marketingowe do
okreslonych dziatalnosci

- charakteryzuje sytuacje
sprzyjajace strategii
segmentacji rynku

- potrafi dobra¢ zrédta
badan marketingowych

- potrafi zaproponowacé
strategie marketingowa
firmy

- ocenia atrakcyjnosé
segmentacji rynku

- okresla pozycje produktu
na rynku

- potrafi dokona¢ analizy
potrzeb klientéw na
podstawie
przeprowadzonych badan
ankietowych

- wykazuje szczegblng
dociekliwos¢ poznawcza
- samodzielnie projektuje
prosty program badan

- interpretuje uzyskane
wyniki badawcze

- trafnie wykorzystuje
wiedze teoretyczng do




badawczg oraz techniki
badan marketingowych

- okresla odbiorcow
informacji uzyskanych w
badaniach marketingowych

rozwigzywania probleméw
praktycznych

DZIAL: OTOCZENIE RYNKOWE

- wyjasnia pojecia:
otoczenie rynkowe,

- zna czynniki
makrootoczenia

i mikrootoczenia

— zna pojecie nabywcy,
dostawcy, konkurencji
—wyjasnia pojecia:
analiza PEST, SWOT,
macierz BCG

- dokonuje podziatu
mikrootoczenia oraz
elementow
makrootoczenia na czynniki
demograficzne, naturalne,
spoteczne, technologiczne,
prawno-polityczne

- wymienia elementy
struktury otoczenia

- wymienia rodzaje

i metody konkurencji

- wymienia metody analizy
otoczenia blizszego

i dalszego

- wymienia elementy
analizy PEST

- wymienia elementy
analizy SWOT

- wymienia elementy
macierzy BCG

- wymienia i omawia
czynniki znajdujagce sie

w mikro i makrootoczeniu
otoczeniu przedsiebiorstwa
— omawia wizerunek rynkowy
przedsiebiorstwa

— omawia rodzaje i metody
konkurencji

- sporzadza analize
czynnikow politycznych,
ekonomicznych,
spotecznychii
technologicznych otoczenia
zewnetrznego

- sporzadza analize stabych
i mocnych stron, szans

i zagrozen dla
przedsiebiorstwa

- sporzadza charakterystyke
produktu w oparciu o czesci
macierzy: znaki zapytania,
gwiazdy, dojne krowy i psy

- potrafi podac przyktady
czynnikéw wptywajacych
na potencjat firmy

- wyjasnia znaczenie
rynkowego wizerunku
przedsiebiorstwa, rodzaje
i metody konkurencji
—wyjasnia istote blizszego
i dalszego otoczenia
—wyjasnia znaczenie
wptywu srodowiska
zewnetrznego na
funkcjonowanie firmy

- stosuje metody analizy
otoczenia blizszego

i dalszego

- stosuje metody analizy
czynnikéw wewnetrznych
przedsiebiorstwa

- bezbtednie stosuje
macierz BCG w odniesieniu
do produktéw i ustug

- potrafi analizowac etapy
procesu marketingowego
- potrafi analizowa¢
mozliwosci adaptaciji
przedsiebiorstwa do zmian
zachodzgcych w otoczeniu
i konkurencji

- na podstawie przyktadu
wskazuje mocne i stabe
strony firmy wykorzystujac
w tym celu wiedze

w zakresie mikro

i makrootoczenia firmy
oraz jej potencjatu

- trafnie wykorzystuje
wiedze teoretyczng do
rozwigzywania probleméw
praktycznych




POWTORZENIE WIADOMOSCI W RAMACH PRZYGOTOWANIA DO ETAPU PISEMNEGO EGZAMINU ZAWODOWEGO
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