	Wymagania edukacyjne z przedmiotu zawodowego „Marketing w hotelarstwie”

	
	
	

	Technik hotelarstwa  422402                                                                                                                                                                           Opracowała: Agnieszka Ratoń - Korbela

	Przedmiot:     Marketing w hotelarstwie 

Klasa:   III (2  godz./tydz.)  technikum na podbudowie szkoły gimnazjalnej 

	Poznanie potrzeb gościa  (nazwa działu programowego)

	Na ocenę dopuszczającą (2) uczeń:
	Na ocenę dostateczną (3) uczeń:
	Poziom wymagań programowych
	Kategoria taksonomiczna
	Na ocenę dobrą (4) uczeń:
	Na ocenę bardzo dobrą (5) uczeń:
	Liczba godzi
	Na ocenę celującą (6) uczeń:

	 definiuje rodzaje potrzeb
definiuje pojęcie rynku

grupuje gości według jednorodnych kryteriów

rozróżnia oferty przygotowane dla określonych grup gości


	analizuje informacje z hotelowej bazy danych gości

charakteryzuje segmenty rynku usług hotelarskich

charakteryzuje metody badań rynku

interpretuje treści zawarte w ofercie usług hotelarskich


	PP
	C
	rozpoznaje oczekiwania gościa związane z pobytem w obiekcie hotelarskim
dokonuje segmentacji rynku usług hotelarskich
analizuje oferty innych obiektów hotelarskich
	przeprowadza badania rynku
przygotowuje kwestionariusz ankiety i wywiadu

sporządza ofertę usług zgodnie z oczekiwaniami gościa

	1
	Interesuje się hotel-arstwem, zna zagadnienia wykraczające poza pod-stawę programową; uczestniczy w szkolnych i pozaszkolnych konkursach oraz olimpiadach prze-dmiotowych, jest aktywny na lekcji

	1.2 Dział programowy: Pojęcie marketingu

	definiuje pojęcie marketingu

wymienia elementy marketingu mix

wymienia etapy cyklu życia produktu

wymienia koszty związane z usługą hotelarską

wymienia rodzaje cen w hotelarstwie

definiuje pojęcie dystrybucji

definiuje kanałów dystrybucji

definiuje pojęcie 5P, 7P

wskazuje znaczenie negocjacji w działalności hotelu


	określa strukturę produktu – usługi hotelarskiej

omawia instrumenty promocji usług hotelarskich

wskazuje technologie informacyjne do promocji usług świadczonych w obiektach hotelarskich

wymienia pośredników w kanale dystrybucji usług hotelarskich

wskazuje znaczenie personelu w działalności obiektu noclegowego

identyfikuje etapy negocjacji 


	P
	B
	omawia kształtowanie produktu w hotelarstwie

omawia strategie cen w hotelarstwie

dobiera odpowiednie narzędzia do promocji usług hotelarskich

omawia style negocjacji

rozpoznaje czynniki wpływające na przebieg i wynik negocjacji

proponuje warunki porozumienia w prowadzonych negocjacjach
	analizuje znaczenie działalności marketingowej przedsiębiorstwa hotelarskiego

analizuje cykl życia produktu

analizuje rolę cen w działalności hotelarskiej

korzysta z nowych technologii w działalności marketingowej

analizuje kanały dystrybucji usług hotelarskich

analizuje strategie dystrybucji usług hotelarskich

analizuje pozostałe elementy marketingu mix

dobiera techniki negocjowania do warunków negocjacji


	1
	Interesuje się hotel-arstwem, zna zagadnienia wykraczające poza pod-stawę programową; uczestniczy w szkolnych i pozaszkolnych konkursach oraz olimpiadach prze-dmiotowych, jest aktywny na le


	
	
	
	
	
	
	
	

	


