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Wymagania edukacyjne 

Marketing
Agnieszka Król

	Dział
	dopuszczający
	dostateczny
	dobry
	bardzo dobry

	Podstawowe wiadomości o marketingu
	-potrafi wymienić czynniki mikrootoczenia 

-potrafi wymienić czynniki makrootoczena 

-zna pojęcie nabywcy, konkurenta, dostawcy 

-potrafi omówić istotę marketingu 

-zna definicje marketingu różnych autorów 
	-potrafi graficznie przedstawić ujęcie marketingu 

-potrafi określić intensywność stosowania marketingu 

-wie komu najbardziej jest potrzebny marketing 
	-zna pojęcie koncepcji produkcyjnej 

-zna pojęcie koncepcji produktowej 

-potrafi omówić przedmarketingowe koncepcje kierowania firmą 

-potrafi omówić orientację marketingową 
	-potrafi wymienić czynniki mikrootoczenia 

-potrafi wymienić czynniki makrootoczena 

-zna pojęcie nabywcy, konkurenta, dostawcy 

-potrafi omówić istotę marketingu 

-zna definicje marketingu różnych autorów 

	Zachowania nabywców 

Strategia marketing-mix 

Segmentacja rynku 
	-zna cechy rynku konsumpcyjnego i instytucjonalnego 

-potrafi wymienić uczestników tych rynków 

- potrafi określić co to jest potrzeba i jakie są jej rodzaje 

-zna cechy osobowe konsumenta 

-potrafi określić środowisko społeczne konsumenta 

-zna charakterystykę elementów marketingu-mix 

-zna definicję segmentacji rynku i potrafi wyjaśnić na czym polega 
	-potrafi omówić jakie są motywy i wartości wpływające na decyzje konsumenta 

-potrafi wymienić stosowanie różnych kombinacji narzędzi i działań marketingowych w celu maksymalizacji zysku 

-potrafi określić zależność strategii marketingu-mix od warunków rynkowych 

-potrafi omówić koncepcję segmentacji 

-zna rodzaje segmentów konsumentów i ich charakterystykę 
	-potrafi omówić zjawisko marketingu na rynku konsumpcyjnym i instytucjonalnym 

-zna rodzaje produktów rutynowych i problemowych 

-zna etapy i uwarunkowania decyzji nabywczych 

-potrafi powiedzieć na czym polega strategia intensywnego – mixu oraz kiedy jest stosowana 

-potrafi powiedzieć na czym polega „przepychanie” i 

„przeciąganie” towarów 

-potrafi powiedzieć dlaczego firmy stosują segmentację jako strategię rynkową 

-potrafi określić korzyści z segmentacji 
	-zna cechy rynku konsumpcyjnego i instytucjonalnego 

-potrafi wymienić uczestników tych rynków 

- potrafi określić co to jest potrzeba i jakie są jej rodzaje 

-zna cechy osobowe konsumenta 

-potrafi określić środowisko społeczne konsumenta 

-zna charakterystykę elementów marketingu-mix 

-zna definicję segmentacji rynku i potrafi wyjaśnić na czym polega 

	Strategia produktu 
	-zna definicję produktu 

-potrafi wymienić rodzaje produktów 

-zna podział produktów ze względu na różne kryteria 

-zna definicja marki i jej znaczenie 

-potrafi wymienić rodzaje marek 

-zna definicję opakowania 

-potrafi wymienić rodzaje i funkcje opakowania 

-zna cechy opakowania 

-potrafi omówić jaki ma wpływ na konsumenta odpowiednie opakowanie 

-potrafi omówić pojęcie cyklu życia produktu 

-zna fazy cyklu życia 
	-zna definicję znaków firmowych 

-potrafi określić jaki jest wpływ znaków firmowych na konsumenta 

-potrafi określić starania firmy do ukształtowania jak najlepszej marki produktu 

-zna sposoby kreowania marki 

-zna pojęcie strategii wielu marek 

-zna zasady projektowania nowych produktów 

-potrafi graficznie przedstawić cykl życia rynkowego produktu 
	-potrafi omówić strategię: jedna firma-jedna marka 

-zna metody rozszerzenia marki 

-potrafi wyjaśnić na czym polegają dylematy firm dotyczących marki 

-potrafi powiedzieć w jaki sposób zastosować odpowiedni marketing, reklamy i sugestie przy wprowadzaniu nowego produktu na rynek 
	-zna definicję produktu 

-potrafi wymienić rodzaje produktów 

-zna podział produktów ze względu na różne kryteria 

-zna definicja marki i jej znaczenie 

-potrafi wymienić rodzaje marek 

-zna definicję opakowania 

-potrafi wymienić rodzaje i funkcje opakowania 

-zna cechy opakowania 

-potrafi omówić jaki ma wpływ na konsumenta odpowiednie opakowanie 

-potrafi omówić pojęcie cyklu życia produktu 

-zna fazy cyklu życia 

	Strategia ceny 

Dystrybucja 
	-potrafi wyjaśnić pojęcie ceny jako narzędzia marketingu 

-zna pojęcie polityki cenowej stosowanej przez firmy 

-potrafi omówić oddziaływanie ceny na rynek 

-potrafi określić wpływ ceny na planowanie marketingu-mix w firmie 

-zna pojęcie i funkcje dystrybucji 

-zna definicję kanału dystrybucyjnego 

-zna pojęcie detalisty i jego znaczenie 

w marketingu 
	-potrafi określić metody ustalania cen w celu utrzymania i pozyskiwania nowych klientów 

-potrafi wyjaśnić dlaczego cena jest kluczowym czynnikiem w podejmowaniu decyzji 

-zna zasady odpowiedniego wyboru kanałów dystrybucji 

-zna zasady organizowania i utrzymywania efektywnych kanałów dystrybucji 

-zna rodzaje kanałów dystrybucyjnych 

-zna rodzaje detalistów 
	-potrafi omówić typowe strategie cenowe przy wprowadzaniu na rynek nowych produktów: cena penetracyjna, cena dostosowana do konkurencji oraz cena wysoka 

-potrafi wymienić korzyści ze stosowania odpowiednich dla danej firmy kanałów dystrybucji 
	-potrafi wyjaśnić pojęcie ceny jako narzędzia marketingu 

-zna pojęcie polityki cenowej stosowanej przez firmy 

-potrafi omówić oddziaływanie ceny na rynek 

-potrafi określić wpływ ceny na planowanie marketingu-mix w firmie 

-zna pojęcie i funkcje dystrybucji 

-zna definicję kanału dystrybucyjnego 

-zna pojęcie detalisty i jego znaczenie 

w marketingu 

	Promocja jako narzędzie marketingu 
	-zna narzędzia promocji 

-zna rodzaje i cele reklamy 

-zna środki upowszechnia nia reklamy 

-zna definicje planu marketingu firmy 
	-potrafi wyjaśnić sposoby oddziaływania na konsumenta i na produkt 

-odróżni skuteczne i nieskuteczne sposoby reklamy 

-wyjaśnia role sprzedawcy w promocji sprzedaży 

-wie z jakich części składa się plan marketingu 
	-objaśnia rolę public relations w działalności marketingowej 

-uzasadnia rolę informowania, przypominania i perswazji w działalności marketingowej 

-uzasadnia rolę reklamy w działalności marketingowej 

-zna różnice i związki miedzy planem strategicznym firmy a jej planami krótkookresowymi 
	-zna narzędzia promocji 

-zna rodzaje i cele reklamy 

-zna środki upowszechnia nia reklamy 



	Badania marketingowe
	· wymienia źródła uświadomienia sobie przez nabywcę potrzeb

· zna podmioty rynku;

· wie co to jest rynek docelowy.


	· zna techniki stosowane w bezpośrednim sondażu rynku

· dokonuje podziału nabywców produktów na rynku


	· potrafi omówić  czynniki ekonomiczne (wielkość dochodów, ceny), demograficzno-socjologiczne (wiek, płeć, rodzina, przekonania)
i kulturowe (tradycje, światopogląd, potrzeby duchowe) kształtujące potrzeby

· wie czym jest marketingowy system informacji rynkowej;

· zna źródła informacji rynkowej
	· Dokonuje analizy -metody analizy rynku: statystyczne, bezpośredniego sondażu, 

· wie jakie są zalety i wady stosowania technik bezpośredniego sondażu rynku (badania ankietowe, panelowe, obserwacja rynku, badania motywacyjne, eksperyment rynkowy).

	Zarządzanie marketingowe w przedsiębiorstwach 
	· co powinna określać misja przedsiębiorstwa,

	· omówić procedury systemu zapewniania odpowiedniej jakości: normalizacji, standaryzacji, unifikacji, typizacji, certyfikacji, akredytacji, notyfikacji, znakowania; 

	· wie co to jest: dobra praktyka produkcyjna, 
· kompleksowe sterowanie jakością, 

	· system jakości oparty na normach ISO, 

· omówić zgodność jakości 
z normami europejskimi (EN).

	Planowanie działalności marketingowej
	· zna definicję zarządzania marketingowego,

· zna definicję strategii marketingowej,

· wie  na czym polega planowanie strategiczne zorientowane na rynek,

· zna definicję planu marketingowego; elementy planu marketingowego; wie, co to jest efekt synergetyczny,
	· zna podstawowe założenia koncepcji nowoczesnego marketingu, 

· zna  przykłady praktyk naruszających zbiorowe interesy konsumentów; ustawy określające praktyki naruszające indywidualne interesy konsumentów
	· zna zadania komórek organizacyjnych zajmujących się marketingiem w przedsiębiorstwie,

· zna rodzaje strategii marketingowych,


	· -zna definicje planu marketingu firmy 

· umie przedstawić ewolucję roli marketingu,

· dokona oceny portfela sprzedaży,

· omówi na przykładzie elementy planu marketingowego,

· sporządzi przykładowy plan przedsiębiorstwa 


Uczeń otrzymuje ocenę celującą gdy: 

· został laureatem olimpiad przedmiotowych, konkursów
· w pełni opanował materiał przewidziany programem nauczania, 

· jego wypowiedzi są wyczerpujące pod względem merytorycznym, 

· swobodnie operuje pojęciami danego przedmiotu i wyciąga właściwe wnioski, 

· samodzielnie i twórczo rozwija swoje uzdolnienia,

· aktywnie uczestniczy w lekcjach,



