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TECHNIK HOTELARSTWA
SYMBOL ZAWODU 422402

WYMAGANIA EDUKACYJNE NIEZBEDNE DO UZYSKANIA POSZCZEG()LNYCH ROCZNYCH OCEN
KLASYFIKACYJNYCH Z OBOWIAZKOWYCH ZAJEC EDUKACYJNYCH

MARKETING USLUG HOTELARSKICH
KLASA I

Wymagania edukacyjne

Ocena TEMAT LEKCJI:

l. STRUKTURA USLUGI HOTELARSKIEJ JAKO PRODUKTU
. PODSTAWOWE ROZNICE MIEDZY PRODUKTEM A USLUGA
1. JAKOSC USLUG HOTELARSKICH

Uczen potrafi:

e 7 pomoca nauczyciela podaje definicje produktu, ustugi, jakosci.
Dopuszczajacy e  Probuje wlaczy¢ si¢ do dyskusji na temat roéznicy migdzy produktem a ustuga
e  przy pomocy nauczycielawymienia cechy produktu
e  przy pomocy nauczyciela wymienia cechy ustugi

Uczen potrafi:
e  wymieni¢ podstawowe definicje dotyczace produktu, ustugi, jakosci zna przynajmniej potowe
znich

Dostateczny wlacza si¢ do dyskusji na temat rdznicy migdzy produktem a ustuga.
Wymienia réznice migdzy produktem a ustuga.
Wymienia z pomocg nauczyciela aspekty jakosci ustug hotelarskich.
Uczen potrafi:
e  definiuje podstawowe definicje dotyczace produktu, ustugi, jakosci, oferty.
Dobry e  Wymienia i opisuje roznice migdzy ustugg a produktem,
e  Wymienia czynniki decydujace o poziomie ustug obiektu,
e  Podzieli¢ ustugi hotelarskie,
e  Znaregulacje prawne dotyczace ustug hotelarskich.
Uczen potrafi:
e  definiuje podstawowe definicje dotyczace produktu, ustugi, jakosci, oferty. Podaje przyktady.
Charakteryzuje produkty i ustugi wystepujace w hotelu.
Bardzo dobry Wymienia i opisuje réznice mi¢dzy ustuga a produktem, podaje przyktady.

Wymienia i opisuje czynniki decydujgce o poziomie ustug obiektu,
Dzieli ustugi hotelarskie na dodatkowe, podstawowe i komplementarne.
Zna i wymienia regulacje prawne dotyczace ushug hotelarskich.

I CENA | JEJ STRATEGIE
1. DYSTRYBUCJA JAKO PODSTAWOWE NARZEDZIE MARKETINGU MIX
1. STRATEGIE DYSTRYBUCIJI

Uczen potrafi:
e 7 pomoca nauczyciela zdefiniowaé cene, rodzaje cen, dystrybucja, posrednik, kanat
Dopuszczajacy dystrybugji.
e 7 pomoca nauczyciela podaje przyktady cen.
e 7 pomoca nauczyciela podaje przyktady dystrybucji.

Uczen potrafi :
e  zdefiniowaé ceng, rodzaje cen, dystrybucja, posrednik, kanat dystrybucji.
e Wymienic strategie ceny
Dostateczny e Wskazac typy
e Objasénic¢ cele dystrybucji.
e Potrafi wskaza¢ cechy charakterystyczne dla kanatu dystrybucji .
e  Wskazac rodzaje posrednikow

Uczen potrafi:
e  zdefiniowaé ceng, rodzaje cen, dystrybucja, posrednik, kanat dystrybucji.
e Scharakteryzowac rodzaje cen

Dabry e Podac¢ przyktady ceny wykorzystywanej w przedsigbiorstwie hotelowym

o Wskazad typy dystrybucji.

e Objaséni¢ typy kanatéow ze wzgledu na rynek.

e Omowic funkcje handlu hurtowego i detalicznego.

e Omowic logistyke marketingowa w hotelu.

Uczen potrafi:
e  Zdefiniowac i podaje przyktady ceny, rodzaje cen, dystrybucja, posrednik, kanat dystrybucji.
o  Wykorzysta¢ strategie cenowa do wykonania projektu hotelowego.
e Omowi¢ strategie dystrybucji dla poszczegolnych rodzajow oferowanych produktow.
o  Wskazac rodzaje kanatow dystrybucji.

Bardzo dobry
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Wymieni¢ wady i zalety posrednikéw handlowych.
Wskazaé rodzaje konfliktow w kanatach dystrybucji.

l. Promocja jako podstawowe narzedzia marketingu mix
I1. Forma promocji — promocja sprzedazy

I11. Public Realtion jako Srodek komunikacji z hotelem
1V. Marketing bezposredni.

Dopuszczajacy .

Uczen potrafi:

Z pomocg nauczyciela definiuje promocje, rodzaje promocje, public relation, marketing
bezposredni.

Z pomocg nauczyciela wymienia wskazuje etapy tworzenia reklamy

Z pomocg nauczyciela wskaza¢ wady i zalety reklamy telewizyjnej, radiowej, w
czasopi smach.

Z pomocg nauczyciela wymienia elementy promocji sprzedazy.

Dostateczny

Uczen potrafi:

Definiuje promocje, rodzaje promogji, public relations, marketing bezposredni.
Wskazuj e zakres komunikadji

Wyjasnia poj¢cie media planu, sloganu reklamowego, spotu reklamowego.
Wymienia formy reklamy prasowej, radiowsj, telewizyjnej, internetows.
Omowi¢ formy reklamy wspomagajace;.

Wskaza¢ cechy public relations.

Wymieni¢ funkcje sprzedazy osobiste;.

Dobry

Uczen potrafi:

wymieniai charakteryzuje promocje, rodzaje promogji, public relation, marketing
bezposredni.

Wymienia systemy komunikagji.

Wskaza¢ $rodki i no$niki reklamy.

Wykaza¢ zalety i wady reklamy w reklamy radiowe;j, telewizyjnej, prasowej, internetowe;j.
Wyjasni¢ pojecie lobbingu.

Omowic¢ etapy sprzedazy osobiste;.

Omowi¢ zasadnos¢ wykorzystania danego elementu promoc;ji.

Poda¢ przyktady dziatalnosci sponsoringowej hotelu.

Wymienic¢ i scharakteryzowac rodzaje sponsoringu oraz sprzedazy osobistej.

Bardzo dobry

Uczen potrafi:

wymienia i charakteryzuje oraz podaje przyktady promocji, rodzaje promocji, public relation,
marketingu bezposredniego.

Omowi¢ narzedzia wykorzystywane w systemie komunikacji marketingowe;.

Utozy¢ program kampanii reklamowej w hotelu.

Omowié i poda¢ przyktady wszystkich form reklamy.

Scharakteryzowac strukture spotu telewizyjnego, radiowego, internetowego.

Omowi¢ wady i zalety sprzedazy osobistej.

Wskazaé réznice pomiedzy promocja konsumenta a promocja handlowa.

Wyjasni¢ promocje skierowang do pracownika.

NA OCENE CELUJACA UCZEN:

e  posiada¢ dodatkowa wiedze znacznie wykraczajaca poza program nauczania,

godnie reprezentowac szkote,

samodzielnie i tworczo rozwija¢ swoje zainteresowania,

uczestniczy¢ w konkursach i olimpiadach wlasciwych dla przedmiotu i uzyskiwaé wyrdzniajace wyniki,
podejmowac si¢ wykonania zadan dodatkowych, znacznie wykraczajacych poza podstawe programowa.
bierze udziat w konkursach zawodowych oraz olimpiadach.

Ocenianie ucznia o specjalnych potrzebach edukacyjnych dostosowane jest do jego indywidualnych mozliwosci. Uwzglednia ono
zalecenia opinii lub orzeczenie PPP, jego zaangazowanie w proces dydaktyczny oraz postepy w nauce.




