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Dopuszczajaca

| Wymagania edukacyjne — uczen:

« zna podstawowe zasady BHP obowigzujace podczas zaj¢é;
* rozpoznaje umowe o dzieto i umowe zlecenie oraz wskazuje ich podstawowe elementy;
* wymienia etapy negocjacji i rozpoznaje podstawowe techniki negocjacyjne;

* wie, ze na przebieg negocjacji moga wptywac roznice kulturowe;

* wyjasnia pojecia ceny i kosztu oraz rozpoznaje podstawowe metody ustalania cen;
« rozroznia koszty bezposrednie i posrednie;

« wykonuje proste kalkulacje kosztow wedlug podanego wzoru;

« rozpoznaje przyktadowe koszty produktow i ushug reklamowych, w tym kasetonu i reklamy
wielkoformatowej;

* wyjasnia pojecie profilu klienta i odbiorcy przekazu reklamowego;

* wymienia podstawowe formy sprzedazy produktow reklamowych;

* wymienia podstawowe wymagania stawiane pracownikom dziatu sprzedazy i zna znaczenie lojalnosci
klienta;

* rozpoznaje podstawowe typy klientow i temperamentow;

« zna podstawowe zasady dobrej komunikacji oraz etapy procesu sprzedazy;

* wie, na czym polega nawigzanie kontaktu, rozpoznanie potrzeb, prezentacja oferty i odpieranie
zastrzezen klienta;

« zna podstawowe zasady sprzedazy przez telefon;

* wymienia podstawowe zasady przygotowania prezentacji multimedialnej;

* rozpoznaje elementy zamowienia i podstawowg dokumentacj¢ sprzedazy produktow i ustug
reklamowych;

* wie, czym sg harmonogram i zapotrzebowanie;

« wykonuje proste zadania i dokumenty przy pomocy nauczyciela oraz uczestniczy w pracach
projektowych.

Dostateczna

« spetnia wymagania na ocen¢ dopuszczajaca;

« charakteryzuje umowg o dzieto i umowg zlecenie oraz redaguje je wedtug wzoru;

» omawia etapy negocjacji i charakteryzuje podstawowe techniki negocjacyjne;

« wskazuje przyktady roznic kulturowych mogacych wptywac na negocjacje;

« charakteryzuje podstawowe metody ustalania cen i rodzaje kosztow;

« klasyfikuje koszty jako bezposrednie lub posrednie oraz wykonuje typowe kalkulacje;

« oblicza podstawowe koszty wykonania prostych produktow i ustug reklamowych;

 wyjasnia znaczenie profilowania klientow agencji reklamowej i charakteryzuje odbiorcow przekazu;

« omawia formy sprzedazy produktéw reklamowych i wymagania wobec pracownika dziatu sprzedazy;

* wyjasnia znaczenie budowania lojalnosci klientow;

« charakteryzuje podstawowe typy klientow, sposoby postrzegania informacji i rodzaje temperamentow;

« dobiera podstawowy sposob obstugi do okreslonego typu klienta;

« omawia zasady dobrej komunikacji i kolejne etapy procesu sprzedazy;

« prowadzi prostag rozmowe z klientem: nawiazuje kontakt, zadaje pytania i rozpoznaje podstawowe
potrzeby;

« przedstawia prostg oferte¢ i reaguje na typowe zastrzezenia klienta;

* wyjasnia zasady trojetapowej argumentacji sprzedazowej;

» omawia zasady sprzedazy telefonicznej;

* przygotowuje prosta prezentacje¢ oferty sprzedazy w PowerPoint zgodnie z podstawowymi zasadami;

* wymienia elementy zamowienia i redaguje prosty dokument zamowienia w Wordzie;

* rozpoznaje podstawowg dokumentacje¢ sprzedazy oraz uzupehia prosty formularz zaméwienia,
harmonogram i zapotrzebowanie.

Dobra

« spelnia wymagania na ocen¢ dostateczng i poprawnie postuguje si¢ terminologia zawodowa;

« samodzielnie redaguje poprawna umowe o dzieto i umowe zlecenie na podstawie danych z zadania;
« dobiera technike negocjacyjna do sytuacji i uzasadnia jej zastosowanie;

« analizuje wptyw podstawowych réznic kulturowych na sposob prowadzenia negocjacji;

* dobiera metodg ustalania ceny do okreslonej sytuacji;

« prawidtowo klasyfikuje i kalkuluje koszty bezposrednie i posrednie;




Ocena
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« samodzielnie wykonuje kalkulacje kosztéw kasetonu, reklamy wielkoformatowej i innych produktow
lub ustug reklamowych;
* rozwigzuje typowe zadania egzaminacyjne z zakresu kalkulacji kosztéw;
« tworzy profil klienta agencji reklamowej i charakteryzuje odbiorce przekazu reklamowego;
« dobiera form¢ sprzedazy do produktu reklamowego i grupy klientow;
« analizuje cechy i zachowania r6znych typoéw klientow oraz dobiera sposob ich obstugi;
« stosuje zasady dobrej komunikacji w symulowanej rozmowie handlowej;

« prawidtowo realizuje kolejne etapy procesu sprzedazy: kontakt, diagnoze potrzeb, prezentacje oferty,
argumentacjg i reakcj¢ na zastrzezenia;

« stosuje trojetapowa argumentacj¢ sprzedazowa w typowych zadaniach;

« prowadzi poprawng rozmowg sprzedazowa przez telefon;

« tworzy czytelng i poprawng merytorycznie prezentacj¢ oferty sprzedazy w PowerPoint;

« samodzielnie redaguje zamoéwienie w Wordzie i poprawnie wypelia dokumentacj¢ sprzedazy;

« opracowuje formularz zamoéwienia imprezy targowej oraz prosty harmonogram i zapotrzebowanie;
« samodzielnie rozwiazuje typowe zadania problemowe i zadania zblizone do egzaminacyjnych.

Bardzo dobra

« spelnia wymagania na ocen¢ dobrg i swobodnie postuguje sig¢ terminologia zawodowa;

« samodzielnie sporzadza umowy o dzielo i zlecenie, dobierajac wlasciwe zapisy do opisanej sytuacji;

« planuje przebieg negocjacji, dobiera i $wiadomie stosuje techniki negocjacyjne oraz ocenia ich
mozliwe skutki;

« uwzglednia modele i wymiary kulturowe podczas analizy sytuacji negocjacyjnej;

« samodzielnie dobiera metode ustalania ceny oraz wykonuje wieloetapowe kalkulacje kosztow
bezposrednich i posrednich;

« sprawnie kalkuluje koszty r6znych produktow i ustug reklamowych oraz interpretuje wyniki obliczen;

« rozwigzuje zadania egzaminacyjne z kalkulacji kosztow i potrafi uzasadni¢ zastosowany tok obliczen;

« tworzy szczegbtowy profil klienta i dobiera przekaz reklamowy do cech odbiorcy;

« ocenia przydatnos¢ réznych form sprzedazy oraz wskazuje kompetencje potrzebne pracownikowi
dziatu sprzedazy;

« dobiera sposob komunikacji i obstugi do typu psychologicznego klienta, sposobu postrzegania
informacji i temperamentu;

« prowadzi spojng rozmowg handlowa, aktywnie bada potrzeby klienta i uswiadamia mu korzysci z
oferty;

« profesjonalnie prezentuje ofertg, stosuje argumentacje sprzedazowa i wlasciwie reaguje na
zastrzezenia,

* prowadzi skuteczng rozmowg sprzedazowa przez telefon;

 opracowuje estetyczna, logiczng i przekonujaca prezentacje¢ oferty sprzedazy zgodng z zasadami
prezentacji multimedialnych;

« samodzielnie przygotowuje poprawna dokumentacj¢ sprzedazy produktow i ustug reklamowych;

* sporzadza zamowienia, formularze, harmonogramy i zapotrzebowania na podstawie rozbudowanych
danych;

* sprawnie rozwigzuje zadania problemowe i egzaminacyjne oraz stosuje wiedz¢ w nowych sytuacjach
praktycznych.

Celujaca

« spetnia wymagania na ocen¢ bardzo dobrg i wykazuje bardzo dobre rozumienie zaleznosci mi¢dzy
negocjacjami, kalkulacja kosztow, obstuga klienta i procesem sprzedazy;

« samodzielnie analizuje sytuacje zwigzane z zawieraniem umow i proponuje poprawne, funkcjonalne
rozwigzania dokumentacyjne;

* projektuje strategie negocjacyjna, $wiadomie dobiera techniki oraz przewiduje reakcje drugiej strony,
takze z uwzglednieniem réznic kulturowych;

« samodzielnie rozwigzuje ztozone kalkulacje kosztow produktéw i ustug reklamowych oraz
wykorzystuje wyniki do ustalania cen i podejmowania decyzji;

* sprawnie rozwigzuje nietypowe i ztozone zadania egzaminacyjne z zakresu kosztow i kalkulacji;

« tworzy poglebione profile klientow i na ich podstawie projektuje sposob komunikacji, obstugi i
sprzedazy;

* elastycznie dostosowuje sposob rozmowy do typu klienta, jego temperamentu, Sposobu przetwarzania
informacji i zglaszanych potrzeb;

« prowadzi profesjonalng rozmowe handlowa, wykorzystujac trafne pytania, aktywne stuchanie, jezyk
korzysci i zaawansowang argumentacje;

« samodzielnie proponuje sposoby odpierania nietypowych zastrzezen klienta i budowania jego
dtugotrwalej lojalnosci;

« tworzy profesjonalne i oryginalne prezentacje ofert sprzedazy dostosowane do konkretnego odbiorcy i
sytuacji handlowej;

* bezblednie sporzadza kompleksowa dokumentacje sprzedazy, zamowienia, formularze,
harmonogramy i zapotrzebowania;
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« faczy wiedzg z roznych dzialéw podczas rozwiazywania ztozonych zadan praktycznych i
egzaminacyjnych;
« samodzielnie wyszukuje i selekcjonuje dodatkowe informacje przydatne w realizacji projektow;

* przygotowuje rozbudowane, oryginalne projekty zawodowe, profesjonalnie je prezentuje i rzeczowo
uzasadnia przyjgte rozwiazania.
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