Wymagania edukacyjne niezbedne do otrzymania przez ucznia
poszczegolnych srédrocznych i rocznych ocen klasyfikacyjnych

z planowania kampanii reklamowej

Zawod: Technik reklamy
Klasa: IV

Wymagania edukacyjne z przekazu reklamowego w Zespole Szkot Ekonomicznych

im. bt. ks. Romana Sitki w Mielcu, opracowane sg w oparciu o:

1) Podstawa programowa ksztatcenia w zawodzie TECHNIK REKLAMY (SYMBOL
CYFROWY ZAWODU 333907).

2) Rozporzgdzenie MEN z dnia 22 lutego 2019 roku w sprawie oceniania,
klasyfikowania i promowania uczniéw i stuchaczy w szkotach publicznych.

3) Statut i Zasady Wewngtrzszkolnego oceniania.

Przedmiotem oceniania s3:
- wiadomosci,
- umiejetnosci,

- postawa ucznia i jego aktywnosc.

Cele ogdblne oceniania:

- rozpoznanie przez nauczyciela poziomu i postepéw w opanowaniu przez
ucznia wiadomosci i umiejetnosci w stosunku do wymagan programowych,

- poinformowanie ucznia o poziomie osiggnie¢ edukacyjnych i postepach w tym
zakresie,

- pomoc uczniowi w samodzielnym ksztatceniu i motywowanie do dalszej pracy;

- motywowanie ucznia do dalszej pracy,

- dostarczanie rodzicom i nauczycielowi informacji o postepach oraz trudnosciach

ucznia w postaci ocen i wpiséw w dzienniku elektronicznym,

umozliwienie nauczycielowi doskonalenia organizacji i metod pracy.

W szczegolnosci ocenie podlegaja nastepujace osiagniecia edukacyjne:
- czytanie — umiejetnos¢ rozumienia, wykorzystywania i refleksyjnego
przetwarzania tekstéw, w tym tekstéw kultury, prowadzgca do osiggniecia

wiasnych celdw, rozwoju osobowego oraz aktywnego uczestnictwa w zyciu



spoteczenstwa,

- myslenie matematyczne — umiejetnos¢ wykorzystywania narzedzi matematyki
w zyciu codziennym oraz formutowania sgdow opartych na rozumowaniu
matematycznym,

- myslenie naukowe — umiejetnos¢ wykorzystania wiedzy o charakterze naukowym
do identyfikowania i rozwigzywania probleméw, a takze formutowania wnioskéw
opartych na obserwacjach empirycznych dotyczgcych przyrody i spoteczenstwa,
- umiejetnos¢ komunikowania sie w jezyku ojczystym i w jezykach obcych,
zaréwno w mowie, jak i pismie,

- umiejetnos¢ sprawnego postugiwania sie nowoczesnymi technologiami
informacyjno-komunikacyjnymi,

- umiejetnos¢ wyszukiwania, selekcjonowania i krytycznej analizy informaciji,

- umiejetnosc rozpoznawania wtasnych potrzeb edukacyjnych oraz uczenia sie,

- umiejetnosc¢ pracy zespotowej.

Formy i metody sprawdzania osiggnie¢ i postepow ucznia:
- prace projektowe,

- zadanie domowe,

- kartkbwka obejmujgca niewielkg partie materiatu /15 minut/,
- praca w grupach,

- sprawdzian obejmujgcy modut programowy,

- aktywnos¢ na zajeciach,

- praca pozalekcyjna / konkursy/.

Skala przy wystawianiu ocen z odpowiedzi pisemnych:
0 — 49% - niedostateczny

50 — 65% - dopuszczajgcy

66% — 80% - dostateczny

81 —93% - dobry

94 — 99% - bardzo dobry

100% - celujacy

Formy poprawy oceny:
- uczen ma prawo poprawy oceny w formie i terminie ustalonym przez nauczyciela,
- do dziennika obok oceny uzyskanej wczesniej wpisuje sie ocene uzyskang

Z poprawy.



Wymagania na poszczegodlne oceny

Ocene niedostateczng otrzymuje uczen, ktoéry nie opanowat wiadomosci

i umiejetnosci wymaganych na ocene dopuszczajgca.

Ocene dopuszczajaca otrzymuje uczen, ktory:

opanowat w stopniu elementarnym wiadomosci i umiejetnosci zawodowe
w zakresie pozwalajgcym na rozwigzywanie wiekszosci problemow i zadan
zawodzie,

ma braki w wiadomosciach i umiejetno$ciach pozwalajg na wykonywanie
podstawowych czynno$ci zawodowych,

wykonuje proste czynnosci zawodowe, stosuje nieudolnie jezyk zawodowy,
zna podstawowe pojecia z zakresu strategii marki, kampanii reklamowej,
sprzedazy kampanii reklamowej,

obstuguje oprogramowanie Microsoft office (word, excel, powerpoint),
wykonuje oferte handlowg w uktadzie AIDA,

stosuje formularz firmowy z nadrukiem i bez nadruku,

sporzadza oferte handlowg z zakresu ustug reklamy z uwzglednieniem potrzeb
klienta,

tworzy cenniki w Excelu z zastosowaniem formut,

sporzgdza oferte sprzedazy oraz prezentacje w Power Poincie,

wskazuje, jaka powinna by¢ oferta sprzedazy,

wymienia formy sprzedazy produktéw i ustug reklamowych,

zna zasady obstugi klientow,

wskazuje dokumenty zwigzane z realizacjg ustug reklamowych,

okresla co to jest brief,

scharakteryzuje elementy briefu,

wymienia elementy zamdwienia i elementy zapytania ofertowego,

definiuje prawa autorskie, wytgcznosé,

zna warunki sprzedazy,

wymienia etapy procesu sprzedazy,

wymienic¢ elementy wptywajgce na nawigzanie wtasciwej relacji z klientem,
rozroznia¢ pytania w rozmowie sprzedazowej,

wymieniac i charakteryzowac techniki prezentacji produktow,

wymieniac¢ elementy rozmowy telefonicznej,



- definiowac pojecie negocjacji,

- braki, jakie wykazuje pozwalajg na kontynuowanie ksztatcenia zawodowego.

Ocene dostateczng otrzymuje uczen, ktory:

- opanowat podstawowe wiadomosci i umiejetnosci zawodowe w zakresie
pozwalajgcym na rozwigzywanie wiekszosci problemow i zadan zawodzie,

- zna podstawowe pojecia, zasady i prawa wiasciwe dla zawodu,

-z pomocg nauczyciela potrafi dokonaé¢ analizy typowego problemu zawodowego
i zaproponowac rozwigzanie,

-z pomocg nauczyciela potrafi okresli¢ nieprawidtowos$ci w rozwigzaniu i poprawi¢
btedy,

- postuguje sie terminologig fachowg z btedami,

- wykonane prace zawierajg btedy, ktore pozwalajg po wprowadzeniu poprawek na
prawidtowe rozwigzania problemu,

- potrafi stosowaé poznane wczesniej typowe rozwigzania,

oraz opanowat materiat na ocene dopuszczajgcg i ponad to:

- wykonuje oferty z uwzglednieniem typow klientéw,

- wymienia i rozroznia cechy cennika handlowego,

- scharakteryzuje zadania agencji reklamowych,

- wskazuje rdéznice miedzy ofertg sprzedazy a ofertg handlowa,

- wymienia elementy oferty sprzedazy,

- wskazuje zasady obstugi klientéw o réznych typach,

- buduje trwate relacje z klientem z wykorzystaniem wtasciwej komunikaciji
interpersonalnej,

- stosuje wiasciwe dokumenty w realizacji produktow i ustug reklamowych,

- wymienia rodzaje briefu,

- wskazuje btedy wystepujgce w briefie,

- okresla elementy umowy o dzieto, umowy zlecenie,

- dokonuje analizy sposobu realizacji zaméwien,

- omawia istote jako$ci realizacji zamowien,

- wymienia rodzaje pytan stosowanych w rozmowie sprzedazowej,

- wymienia sygnaty klienta Swiadczgce o checi zamkniecia sprzedazy,

- wymienia zasady zamykania sprzedazy,

- pisze scenariusz rozmowy sprzedazowej,

- wymienia i charakteryzuje rodzaje telefonicznych rozmoéw sprzedazowych,



- wymienia sposoby realizacji zamodwienia,
- wymienia style negocjacji i cechy dobrego negocjatora,

- wymieniac techniki negocjaciji.

Ocene dobrg otrzymuje uczen, ktéry:

opanowat wiadomosci i umiejetnosci wiasciwe dla zawodu w stopniu

pozwalajgcym na skuteczne wykonywanie zawodu,

- braki, jakie posiada pozwalajg na wykonywanie czynnosci zawodowych,

- potrafi prawidtowo rozpoznac problem zawodowy i zaproponowac typowy sposéb
rozwigzania,

- zna i stosuje pojecia i zasady wtasciwe dla zawodu,

- zna i stosuje zasady bhp wtasciwe dla zawodu,

- potrafi stosowaé poznane procedury do wykonania zadania praktycznego,

oraz opanowat materiat na ocene dostateczng i ponad to:

wykona oferte z cennikiem zawierajgcym kalkulacje kosztéw,

- scharakteryzuje rodzaje agenciji reklamowych, wedtug réznych kryteriow,

- scharakteryzuje przebieg realizacji zlecenia klienta w agencji reklamowej np. typu
full service, domach mediowych,

- napisze oferte handlowg wywotang i samoistng,

- wymieni elementy komunikacji interpersonalnej,

- postuguje sie w budowaniu relacji z klientem komunikacjg niewerbalna,

- na podstawie rozmowy rozpozna typ klienta,

- przeprowadzi rozmowe sprzedazowg dostosowang do typu klienta,

- wymieni etapy nawigzania wspotpracy miedzy klientem a agencjg reklamowa,

- tworzy brief marketingowy, brief reklamowy agenciji, brief kreatywny,

- tworzy zapytanie ofertowe, zamowienie,

- rozrdznia pytania w rozmowie sprzedazowej,

- wymienia i charakteryzowac techniki prezentacji produktow,

- dokonuje sprzedazy produktéw i ustug reklamowych,

- wyjasnia w jakich sytuacjach nalezy przeprowadza¢ negocjacje,

- przygotowuje argumentacje do negocjaciji,

- wyjasnia znaczenie okreslonych cech u negocjatora.

Ocene bardzo dobrg otrzymuje uczen, ktory:



opanowat wiadomosci i umiejetnosci zawodowe w stopniu gwarantujgcym wysoki
poziom kwalifikacji zawodowych,

samodzielnie rozwigzuje problemy teoretyczne i praktyczne zwigzane

z zawodem,

sprawnie postuguje sie terminologig wtasciwg dla zawodu,

potrafi argumentowac wtasne rozwigzania probleméw,

potrafi dokonac¢ analizy problemu, potrafi rozwigzywac¢ zadania nietypowe
zwigzane z zawodem,

wykorzystuje widze teoretyczng do rozwigzywania zadan praktycznych,

jest aktywny na lekcjach, wykonuje prace w sposob estetyczny,

pracuje systematycznie.

oraz opanowat materiat na ocene dobrg i ponad to:

wskazuje korzysci dla klienta poprzez indywidualizacje oferty handlowej,
wymienia korzysci wynikajgce z korzystania z agencji reklamowych i doméw
mediowych,

wskazuje znaczenie dziatalnosci agencji reklamowej dla innych uczestnikow
rynku,

przedstawi na przyktadach lokalne agencje reklamowe oraz okresli¢ zakres ich
ustug,

stosuje poznane mozliwosci prezentacji oferty produktow agenciji reklamowej,
dokonuje poréwnan zobowigzan stron wynikajgcych z prezentac;ji oferty
handlowej i oferty sprzedazy,

buduje trwate relacje z lojalnymi klientami,

okresla znaczenie poszczegolnych dokumentow,

okredla wzajemne zobowigzania stron wynikajgce ze sporzgdzonej umowy
zlecenie i umowy o dziato,

sporzgdza umowe zlecenie i umowe o dzieto,

przewiduje prawne konsekwencje zapisow umowy sprzedazowej,

tworzy porozumienie o zachowaniu poufnosci i poszanowaniu wtasnosci
intelektualne;j,

omawia znaczenie poszczegolnych etapdw dla osiggniecia sukcesu w sprzedazy,
prezentuje produkty reklamowe potencjalnym klientom,

zamyka proces sprzedazy,

tworzy scenariusz rozmowy telefonicznej z klientem,



- omawia cechy negocjaciji i style negocjacji,

- uzasadnia koniecznos¢ prowadzenia negocjacji wg zasad,

- proponuje sposoby nawigzania kontaktu z klientem w r6znych sytuacjach,

- stosuje odpowiednie pytania podczas rozmowy sprzedazowej,

- przeprowadza rozmowe sprzedazowg, symulowang rozmowe telefoniczng
z klientem,

- dobiera sposob realizacji zamdwienia do potrzeb klienta,

- przygotowuje materiaty reklamowe do wysyiki,

- wykorzystuje techniki negocjacyjne w roznych sytuacjach,

- negocjuje, stosujgc odpowiednie techniki.

Ocene celujaca otrzymuje uczen, ktory spetnia wymagania na ocene bardzo dobrg

oraz:

- bezbtednie opanowat petny zakres wiadomosci i umiejetnosci w okreslonych
wymaganiach edukacyjnych,

- samodzielnie rozwigzuje problemy zwigzane z zawodem,

- biegle stosuje terminologie wiasciwg dla zawodu technik reklamy,

- analizuje i ocenia rozwigzania problemdw,

- trafnie wykorzystuje wiedze teoretyczng do rozwigzywania probleméw
praktycznych,

- planuje proces rozwigzywania problemow,

- proponuje oryginalne twércze rozwigzania

- wykazuje zainteresowanie zawodem,

Ocene celujacyg otrzymuje takze uczen, ktory osigga sukcesy na szczeblu

regionalnym, krajowym w konkursach/olimpiadach zwigzanych z zawodem.



