Wymagania edukacyjne na poszczegolne oceny z przedmiotu: marketing ustug turystycznych.

Dzial programu

Wymagania konieczne
(ocena dopuszczajgca)

Uczen:

Wymagania podstawowe
(ocena dostateczna)

Uczen umie i potrafi to, co
na ocen¢ dopuszczajgca
oraz:

Wymagania
rozszerzajace
(ocena dobra)

Uczen umie i potrafi to, co

na ocene dostateczng oraz:

Wymagania
dopekniajace
(ocena bardzo dobra)

Uczen umie i potrafi to,
€0 na ocene¢ dobra oraz:

Wymagania
wyKkraczajace
(ocena celujaca)

Uczen umie i potrafi to, co
na ocen¢ bardzo dobrg oraz:

1. Popytipodaz
w turystyce

potrafi zdefiniowac
pojecia: popyt
turystyczny, mierniki
popytu, podaz
turystyczna, element
podazy,

potrafi opisa¢ czynniki
ksztaltujace popyt
turystyczny,

potrafi wymieni¢
elementy podazy oraz
okreslaé, co jest jej
przedmiotem.

e  potrafi wyjasnic¢

pojecia: elastycznos¢
cenowa popytu,
elastycznosé
dochodowa popytu,

e potrafi oméwic cechy

popytu turystycznego,

e potrafi omowic cechy

podazy turystyczne;j.

e potrafi wymieni¢

mierniki podazy
turystycznej,

e potrafi wymieni¢

najpopularniejsze
mierniki popytu
turystycznego.

potrafi wyjasnic¢
przyczyny
sezonowos$ci popytu
turystycznego oraz
poda¢ przyktady
dziatan
przedsigbiorstw
turystycznych,
majacych na celu
ztagodzenie
sezonowosci popytu
turystycznego,
potrafi okresli¢
zrédta danych
opisujacych wielko$é
podazy turystycznej.

potrafi opisa¢ rozwoj
podazy turystycznej

w Polsce

ina $wiecie,

potrafi scharakteryzowaé
dane statystyczne, bedace
miernikami popytu
turystycznego.




Dzial programu

Wymagania konieczne
(ocena dopuszczajaca)

Uczen:

Wymagania podstawowe
(ocena dostateczna)

Uczen umie i potrafi to, co
na ocene¢ dopuszczajgca
oraz:

Wymagania rozszerzajace
(ocena dobra)

Uczen umie i potrafi to, co
na ocen¢ dostateczna
oraz:

Wymagania
dopelniajgce
(ocena bardzo dobra)

Uczen umie i potrafi to,
€0 na ocene¢ dobra oraz:

Wymagania wykraczajace
(ocena celujaca)

Uczen potrafi to, co na oceng
bardzo dobrg oraz:

2. Rynek uslug
turystycznych.

potrafi wymieni¢

i poda¢ przyktady
rynkow zwigzanych
z turystyka,

potrafi wyjasnic¢
pojecie bezposredniej
i posredniej gospodarki
turystycznej,

potrafi zdefiniowaé
pojecie
przedsigbiorstwa
turystycznego.

e potrafi okresli¢ cechy

i opisac
funkcjonowanie
przedsigbiorstwa
turystycznego

w warunkach
gospodarki rynkowej,

e  potrafi okresli¢

czynniki wplywajace
na wybor lub selekcje
segmentu rynku,

e  potrafi opracowac

i poréwna¢ misje kilku
biur podrézy i kilku
hoteli.

e potrafi podzieli¢

przedsigbiorstwa
turystyczne, z uwagi
na rodzaj
$wiadczonych ustug,
gldwnego nabywce
dobr i ustug, rodzaj
tworzonego produktu
i formg whasnosci,

e potrafi dobiera¢

kryteria w celu
okreslenia wlasciwego
segmentu rynku,

e potrafi dokona¢

poréwnan celow i misji
przedsigbiorstw,

e potrafi wyszukac,

a nastgpnie poréwnac
nisze rynkowe

w poszczegblnych
rejonach.

potrafi zaliczac¢
poszczegolne typy
przedsigbiorstw
turystycznych

do wiasciwych grup,
wedtug réznych
kryteriow podziahu,
potrafi formutowaé
wnioski dotyczace
celow i misji
przedsigbiorstw
turystycznych

na podstawie
przeprowadzonych
badan,

potrafi okresli¢
strategi¢
przedsigbiorstwa
planujacego zajac
nisz¢ rynkowa.

potrafi scharakteryzowac
rynek branzy

turystycznej w Polsce

i jego zmiany,

potrafi opisa¢ rynek: biur
podrézy, hotelarski,
przewoznikow,

potrafi okreéli¢ praktyczne
wykorzystywanie
segmentacji rynku.




Dzial programu

Wymagania konieczne (ocena

dopuszczajgca)

Uczen:

Wymagania podstawowe

(ocena dostateczna)

Uczen umie i potrafi to, co na

Wymagania rozszerzajace

(ocena dobra)

Uczen umie i potrafi to, co na

Wymagania dopelniajace

(ocena bardzo dobra)

Uczen umie i potrafi to, co

Wymagania wykraczajace
(ocena celujaca)

Uczen umie i potrafi to, co na

ocene¢ dopuszczajaca oraz: ocene dostateczng na ocene dobra oraz: ocene bardzo dobrg oraz:
oraz:
3. Instrumenty potrafi wyjasni¢ pojecie potrafi dobra¢ potrafi wymieni¢ potrafi potrafi wymieni¢ produkty
marketingu. marketingu mix, odpowiednie instrumenty potrzeby turystyczne scharakteryzowac turystyczne w wybranym
potrafi wymieni¢ do dziatan stanowiace podstawe istotnos¢ miescie oraz oferowane
i okresli¢ elementy marketingowych, do projektowania poszczegodlnych przez hotel i biuro
marketingu mix, potrafi wymieni¢ produktu, instrumentow podrozy,
potrafi wymieni¢ kategorie produktow potrafi zdefiniowac marketingu potrafi scharakteryzowacé
instrumenty marketingu turystycznych, pojecia: rdzen produktu, na przyktadzie poszczegdlne markowe
w sprzedazy imprez potrafi rdzen korzysci produktu wybranej firmy, produkty polskiej
i ustug turystycznych, scharakteryzowaé rzeczywistego, produkt potrafi omowic¢ turystyki,
potrafi zdefiniowac cechy produktu powigkszony oraz uczestnikow procesu potrafi przedstawié zrodta
pojecie produktu turystycznego, produkt potencjalny, transportowego, innowacji produktowych,
turystycznego, potrafi objasni¢ potrafi okresli¢ fazg potrafi dokonywa¢ potrafi scharakteryzowaé
potrafi opisa¢ strukture strukture produktu, cyklu zycia produktu, analizy katalogow znaczenie znajomos$ci
produktu turystycznego, potrafi wyjasni¢ pojecie potrafi wyjasni¢ wptyw biur podrézy oraz cyklu zycia produktu
potrafi wyjasni¢ pojecie: polityka produktu, cyklu zycia produktu ofert hoteli pod turystycznego dla polityki
cykl zycia produktu, potrafi wymienic¢ na poziom cen oraz katem cen, sprzedazy,
potrafi wyjasni¢ pojecie i charakteryzowa¢ poda¢ przykiady, potrafi potrafi okredli¢ wptyw
pakietu ustug, poszczegodlne fazy potrafi wyjasni¢ charakteryzowa¢ i przyklady czynnikow
potrafi przedstawié cyklu zycia produktu, zwigzki miedzy ceng zalety i wady zewngtrznych, ktére moga
znaczenie ceny, jako potrafi wymienic imprezy allotmentu, zaktocaé cykl zycia
elementu marketingu cechy produktu a zakresem $wiadczen potrafi okresli¢ faze produktu,
mix, turystycznego, objetych ceng, cyklu zycia produktu potrafi okresli¢ zwigzki
potrafi zdefiniowaé potrafi wyjasni¢ potrafi podawaé na podstawie analizy miedzy faza cyklu zycia

pojecia: promocja,
propaganda turystyczna,
potrafi okresli¢ role oraz
rodzaje promocji,
potrafi opisa¢ strukturg
promocji,

potrafi wyjasni¢ pojecie
i role reklamy
turystycznej,

potrafi wyjasni¢ role
sprzedazy osobistej

na rynku turystycznym,

zwigzki miedzy
wyborem oferty

a ceng produktu

w oparciu o wybrane
przyktady,

potrafi wymienic

i charakteryzowac
formuty kalkulacji cen:
kosztowa, popytowa
i konkurencyjna,
potrafi wyjasni¢
pojecia: cena

przyktady zastosowania
poszczegodlnych
sposobow kalkulacji,
potrafi na konkretnych
przyktadach
Scharakteryzowacé
zasady ustalania i
réznicowania cen,
potrafi opisa¢ modele
wyznaczania kierunku
polityki cen: niskich
cen, wysokich cen,

cen w okreslonym
czasie,

potrafi wymieni¢
markowe produkty
polskiej turystyki oraz
okresli¢ znaczenie ich
istnienia,

potrafi dobra¢
produkty turystyczne
do potrzeb klienta,
potrafi
scharakteryzowac

produktu, a wynikami
ekonomicznymi
wybranych firm,

potrafi wyjasni¢ zwiazek
miedzy cena,

a pozostatymi elementami
koncepcji marketingoweyj,
potrafi wyjasni¢ pojecie
rzetelnos$ci ceny,

potrafi wyjasni¢ przestanki
i formy réznicowania cen
W czasie,




potrafi wymieni¢ formy
promocji zastosowane

w trakcie targow
turystycznych,

potrafi wyjasni¢ role
dystrybucji w marketingu
mix,

potrafi zdefiniowaé
pojecie kanatlu
dystrybuciji,

potrafi rozr6zni¢ rodzaje
dystrybucji imprez i ushug
turystycznych,

potrafi okresli¢ znaczenie
personelu, jako
instrumentu
marketingowego.

podstawowa i cena
zréznicowana,

potrafi stosowac
metody ksztattowania
cen,

potrafi poda¢
przyktady ceny
podstawowej

i zr6znicowanej,

potrafi stosowac
zasady roznicowania
cen,

potrafi wyjasnié¢
pojecia: allotment

i czarter,

potrafi wymieni¢
instrumenty promocji
imprez i ushug
turystycznych,

potrafi wyjasni¢ wplyw
reklamy na
ksztaltowanie popytu
turystycznego,

potrafi poda¢ przyktady
i znaczenie propagandy
turystycznej,

potrafi zdefiniowac
pojecie public
relations,

potrafi wymieni¢ srodki
reklamy oraz wyjasni¢
ich skuteczno$¢

i koszty,

potrafi omowi¢ zasady
przygotowania dobrego
plakatu reklamowego
biura turystycznego,
potrafi wyjasni¢, czym
si¢ powinna odznaczaé
sprzedaz osobista,
potrafi wymieni¢ typy
kanatow dystrybucji,
potrafi wyjasni¢ wptyw
cech produktu

przenikania i
zgarniania,

potrafi wyjasni¢ sposob
ustalania cen i kosztow
przy czarterze

i allotmencie,

potrafi sporzadzi¢
umowe czarterowa

z kontrahentem,

potrafi opisa¢ wady

i zalety roznych form
reklamy,

potrafi opracowac
plakat reklamowy
wybranego biura
podrézy,

potrafi proponowac
hasta reklamowe,
potrafi wymienic¢

i objasni¢ czynniki
wyznaczajace potrzeby
reklamowe
przedsigbiorstwa,
potrafi
Scharakteryzowaé
nosniki reklamy
zastosowane w trakcie
targow turystycznych,
potrafi uczestniczy¢

w sprzedazy osobistej
w roli sprzedawcy

i nabywcy wybranych
produktow,

potrafi dobra¢ rodzaj
kampanii do wybranego
przedsigbiorstwa lub
regionu turystycznego,
potrafi okresli¢ budzet
i czas trwania kampanii,
potrafi wymieni¢
obiekty znajdujace si¢
na trasie wycieczki,
ktore sa lub mogg sig
sta¢ potencjalnymi
produktami

srodki i1 zadania
promocji
uzupelniajacej,
potrafi
Scharakteryzowaé
wybrany region
turystyczny na
podstawie informacji
promocyjnych
dotyczacych tego
regionu,

potrafi wymieni¢
formy promoc;ji
wybranej atrakcji
turystycznej,

potrafi wyjasnic¢
znaczenie internetu
W promocji

i sprzedazy
produktow
turystycznych

na wybranym
przyktadzie,

potrafi okresli¢ wady
i zalety wybranego
plakatu reklamowego
biura turystycznego,
potrafi
scharakteryzowac

i ocenic strong
internetows
wybranego osrodka
wypoczynkowego,
potrafi okresli¢
stosowane formy
promoc;ji obiektéw
noclegowych,

potrafi
scharakteryzowac
znaczenie i formy
promocji wybranych
miast,

potrafi opisa¢ kanaty
dystrybucji
wybranych produktow

potrafi wyjasni¢, na czym
polegaja dlugofalowe

i dorazne cele promocji,
ilustrujac wypowiedz
przyktadami,

potrafi wyjasnié
mozliwo$ci sterowania
propaganda oraz opisywacé
jej skuteczno$¢

i ewentualne
niebezpieczenstwa,
potrafi scharakteryzowac
kryteria doboru form
no$nikoéw reklamy,

potrafi oceni¢ plakaty
turystycznych biur
podroézy,

potrafi wymienic¢
przyktady promoc;ji
uzupeltniajacej w turystyce
oraz zastosowania kart
statego klienta,

potrafi wyjasni¢ wptyw
sprzedazy osobistej

na decyzje dotyczace
zakupu na podstawie
zaobserwowanych
przyktadow,

potrafi wymienic¢

i scharakteryzowac¢ §rodki
reklamy wybranego biura
podrdzy promujacego si¢
na targach,

potrafi dokonywaé
charakterystyki wybranego
potencjalnego produktu
turystycznego, tworzy¢
plan jego wprowadzenia
na rynek oraz ustalenia
ceny i srodkow promocji,
potrafi dokona¢ oceny
skutecznosci internetu

w promocji i sprzedazy
ustug $wiadczonych przez
wybrane przedsiebiorstwo




na wybor kanatu
dystrybuciji,

potrafi zdefiniowaé
pojecie zarzadzania
zasobami ludzkimi,
potrafi wyjasni¢ istote
i zadania oraz poda¢
przyklady systemu
dystrybucji posrednie;j,
potrafi wyjasnic istote
i zadania oraz podaé
przyktady systemu
dystrybucji
bezposredniej,

potrafi wymieni¢ cechy
dobrego sprzedawcy.

turystycznymi,

potrafi wyjasni¢ pojecie
uczestnika kanatu
dystrybuciji,

potrafi opisa¢ kanaty
dystrybucji wybranych
produktow
turystycznych,

potrafi stworzy¢
projekt dystrybucji
wybranego nowego
produktu
turystycznego,

potrafi wyjasnié¢
celowos$¢ i zakres
zarzadzania zasobami
ludzkimi,

potrafi poda¢
przyktady wlasciwych
i niewlasciwych
zachowan
marketingowych
pracownikow,

potrafi przedstawic¢
warunki i specyfike
umowy franczyzy.

turystycznych,
potrafi
Scharakteryzowaé
istote i zadania
systemu dystrybucji
oraz role réznych
czynnikow

W procesie
formowania kanatéw
dystrybuciji,

potrafi opisa¢ typy
agencji turystycznych,
potrafi wyjasnic,

na czym polega
planowanie zasobow
ludzkich, rekrutacja
personelu, ocenianie
i szkolenie
pracownikow

potrafi przygotowac
zestaw pytan
wykorzystywanych
w trakcie rozmowy
kwalifikacyjnej oraz
regulamin oceniania
pracownikow.

hotelarskie, biuro
turystyczne i lokal
gastronomiczno-
rozrywkowy,

potrafi okresli¢ mierniki
skuteczno$ci promocji
obiektu noclegowego,
potrafi porownac
stosowane formy
promociji,

potrafi opisac¢

i prezentowaé wptyw
posrednikow na liczbe
kontaktow rynkowych.




Wymagania konieczne
(ocena dopuszczajaca)

Wymagania podstawowe

(ocena dostateczna)

Wymagania rozszerzajace

(ocena dobra)

Wymagania dopelniajace

(ocena bardzo dobra)

Wymagania wykraczajace
(ocena celujaca)

Dzial programu Uczen: Uczen umie i potrafi to, co na | Uczen umie i potrafi to, co | Uczen umie i potrafi to, co| Uczen umie i potrafi to, co na
ocene¢ dopuszczajaca oraz: na ocene¢ dostateczng na ocene dobra oraz: ocene bardzo dobrg oraz:
oraz:

4. Analiza potrafi wymieni¢ potrafi przeprowadzaé potrafi potrafi opracowac potrafi skonstruowac

marketingowa, elementy analizy SWOT, analiz¢ SWOT scharakteryzowa¢ plan rozwoju krotkie plany dla
planowanie potrafi wymienié wybranego wybrane strategie turystycznego hipotetycznej wlasnej
dzialalnosci instrumenty promocji przedsigbiorstwa lub marketingowe, na przyktadzie firmy,

marketingowej, imprez i ustug regionu, potrafi okresli¢ wptyw wybranych terenow, potrafi dokona¢ analizy

dzialania turystycznych, potrafi wymieni¢ czynnikow potrafi opracowaé i oceny planu

marketingowe.

potrafi okresli¢ pojecie,
funkcje i cele planowania
potrafi wyjasni¢ pojecie
biznesplanu,

potrafi zastosowac
metody ksztattowania
cen,

potrafi zastosowac zasady
réznicowania cen.

strategie marketingowe,
potrafi wymieni¢ cechy
dobrego planu,

potrafi wymienic¢
rodzaje planow,

potrafi wymienic¢

i charakteryzowac
zewngtrzne zrodta
finansujace plan,
potrafi okresli¢
mozliwe rodzaje
dystrybucji imprez

1 ustug turystycznych,
potrafi wymieni¢
instrumenty marketingu
stosowane w sprzedazy
imprez i ushug
turystycznych.

zewngtrznych na
sformutowanie planu,
potrafi wymieni¢ cechy
planu przedsigbiorstwa
oraz opisa¢ sposdb
budowy planu
przedsigbiorstwa,
potrafi opracowac
biznesplan biura
podrozy,

potrafi okresli¢ zasady
planowania
regionalnego,

potrafi dobra¢
odpowiednie
instrumenty do dziatan
marketingowych.

plan rozwoju
turystycznego nowych
szlakow
turystycznych,
potrafi opracowac
plan rozwoju
turystycznego

na przyktadzie
wybranych miast,
potrafi dobra¢ rodzaj
kampanii do rodzaju
promowanej imprezy
turystycznej lub
regionu
turystycznego,
potrafi okresli¢
budzet

i czas trwania
kampanii.

regionalnego,

potrafi wyjasni¢ przyczyny
korekty planu

na wybranym przyktadzie,
potrafi okresli¢ mozliwe
formy promocji
planowanego nowego
szlaku turystycznego,
potrafi dokona¢ analizy
SWOT wybranego
realizowanego planu
rozwoju turystycznego

w Polsce.




