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A. WYMAGANIA EDUKACYINE Z UWZGLEDNIENIEM EFEKTOW KSZTAECENIA I KRYTERIOW WERYFIKACJI UJETYCH W PODSTAWIE
PROGRAMOWEJ NIEZBEDNE DO UZYSKANIA POSZCZEGOLNYCH SRODROCZNYCH I ROCZNYCH OCEN KLASYFIKACYIJNYCH Z
OBOWIAZKOWYCH ZAJEC EDUKACYJNYCH

Niedostateczny Oceng niedostateczng otrzymuje uczen, ktory:

nawet przy pomocy nauczyciela nie potrafi przedstawi¢ wynikow swojej pracy w formie pisemne;j i ustnej,
— nie opanowat elementarnych wiadomosci i umieje¢tnosci okreslonych programem nauczania,

— notorycznie nie przygotowuje si¢ do lekcji, nie wykonuje ¢wiczen

— odznacza si¢ brakiem systematycznos$ci i checi do nauki,

— nie przestrzega przepisow bhp i ppoz na zajgciach,

— opuszcza zajecia

Dopuszczajacy Oceng dopuszczajacg otrzymuje uczen, ktory:

— ma niepeing wiedzg okreslong w podstawie programowej

— przestrzega przepisy bhp i1 ppoz

— ma duze luki w wiadomosciach i1 umiejetnosciach — wykonuje ¢wiczenia o niewielkim stopniu trudnosci

— na lekcjach jest bierny pracuje opieszale, ¢wiczenia wykonuje niestarannie 1 mato estetycznie, pracuje z grupa lub z
pomoca nauczyciela, a mimo to popetnia wiele pomytek

— nie umie dokona¢ oceny poprawnos$ci wykonanych ¢wiczen

— nie potrafi wyciagna¢ wnioskéw z wykonanych ¢wiczen

— prawidlowo przeprowadza ¢wiczenia w poczatkowej fazie

Dostateczny Oceng dostateczng otrzymuje uczen, ktory:

— ma niepelng wiedze okreslong w podstawie programowej, opanowal wiadomosci i umiejetnosci podstawowe,
— wykonuje ¢wiczenia z duzymi btgdami

— przestrzega przepisOw bhp i ppoz

— samodzielnie przedstawia wyniki swojej pracy w formie ustnej i pisemnej

— wykonuje zadania teoretyczne i praktyczne o srednim stopniu trudnosci, bez opisow

— przy wykonywaniu ¢wiczen okreslonych programem nauczania jest mato samodzielny

— pracuje tylko w grupie, jest malo staranny

— nie umie okre§li¢ poprawno$ci wykonanych ¢wiczen

Dobry Oceng dobrg otrzymuje uczen, ktory:

— wykonuje samodzielnie ¢wiczenie

— przestrzega przepisOw bhp i ppoz

— opanowal wiadomosci 1 umiejetnosci o umiarkowanym stopniu trudnosci




— poprawnie stosuje wiadomosci, rozwigzuje i wykonuje samodzielnie typowe ¢wiczenia

— samodzielnie i higienicznie wykonuje ¢wiczenia z poszczegodlnych dziatdéw okreslonych programem nauczania
— popehnia drobne pomylki przy wykonywaniu ¢wiczen, a estetyka

— ¢wiczen jest na poziomie dobrym z pelnym opisem i wnioskami

Bardzo dobry

Oceng bardzo dobra otrzymuje uczen, ktory:

— przestrzega przepisOw bhp i ppoz

— sprawnie postluguje si¢ zdobytymi wiadomos$ciami przewidzianymi programem nauczania

— potrafi wykorzysta¢ posiadang wiedze w sytuacjach nowych i nietypowych

— o0sigga minimum wymaganej wydajnosci

— prawidlowo i bardzo sprawnie wykonuje ¢wiczenia, pracuje w petni samodzielnie

— sprawnie omawia poszczegolne etapy pracy — wyciaga poprawnie wnioski

— wykonuje ¢wiczenia bardzo starannie, estetycznie, doktadnie, z pelnym opisem i1 z zachowaniem zasad
bezpieczenstwa pracy

— sprawnie przeprowadza analiz¢ poprawnosci wykonania ¢wiczen

— biegle charakteryzuje wnioski z przeprowadzonych ¢wiczen

Celujacy

Oceng celujaca otrzymuje uczen, ktory:

— ma wiedz¢ 1 umiej¢tnosci wykraczajace poza podstawe programowa; zna literaturg¢ zawodowa, potrafi zastosowaé
wiedz¢ w réznych sytuacjach problemowych

— przestrzega przepisow bhp i ppoz

— samodzielnie rozwija swoje zainteresowanie

— startuje z sukcesami w konkursach i olimpiadach

— jego wydajnos¢ pracy przekracza ustalong norme¢ minimalng

— uczen doskonale wykonuje zadania

— wynik w pelni odpowiada warunkom odbioru, sporzadza i analizuje wnioski




Kryteria oceniania z MARKETINGU USLUG HOTELARSKICH

Iwedlug poziomu opanowania przez ucznia wiadomosci i umiejetnosci w

stosunku do wymagan edukacyjnych

Ocena

NIEDOSTATECZNY
DOPUSZCZAJACY
DOSTATECZNY
DOBRY

BARDZO DOBRY
CELUJACY

Poziom opanowania przez ucznia
wiadomosci 1 umiejetnosci w stosunku
do wymagan edukacyjnych

0% - 29%

30% - 49%

50% - 69%

70% - 89%

90% - 95%

96% - 100%

Opisowe kryteria oceniania w ramach obowiazkowych zaje¢ edukacyjnych z zakresu Marketing ustug hotelarskich

Niedostateczny

Oceng¢ niedostateczng otrzymuje uczen, ktory:

nawet przy pomocy nauczyciela nie potrafi przedstawi¢ wynikéw swojej pracy w formie pisemnej i ustnej,
nie opanowal elementarnych wiadomosci 1 umiejetnosci okreslonych programem nauczania,

notorycznie nie przygotowuje si¢ do lekcji, nie wykonuje ¢wiczen

odznacza si¢ brakiem systematycznosci i checi do nauki,

nie przestrzega przepiséw bhp 1 ppoz na zajgciach,

opuszcza zajecia

Dopuszczajacy

Oceng dopuszczajaca otrzymuje uczen, ktory:

ma niepetng wiedz¢ okreslong w podstawie programowej

przestrzega przepisy bhp i ppoz

ma duze luki w wiadomosciach 1 umiejetnosciach — wykonuje ¢wiczenia o niewielkim stopniu trudnosci

na lekcjach jest bierny pracuje opieszale, ¢wiczenia wykonuje niestarannie i mato estetycznie, pracuje z grupg lub z
pomoca nauczyciela, a mimo to popetnia wiele pomytek

nie umie dokona¢ oceny poprawnosci wykonanych ¢wiczen

nie potrafi wyciaggna¢ wnioskow z wykonanych ¢wiczen




— prawidlowo przeprowadza ¢wiczenia w poczatkowej fazie

Dostateczny Oceng dostateczng otrzymuje uczen, ktory:

— ma niepeing wiedzg okreslong w podstawie programowej, opanowat wiadomosci 1 umiejetnosci podstawowe,
— wykonuje ¢wiczenia z duzymi btedami

— przestrzega przepisow bhp i ppoz

— samodzielnie przedstawia wyniki swojej pracy w formie ustnej i pisemnej

— wykonuje zadania teoretyczne i praktyczne o Srednim stopniu trudnosci, bez opisow

— przy wykonywaniu ¢wiczen okreslonych programem nauczania jest mato samodzielny

— pracuje tylko w grupie, jest mato staranny

— nie umie okresli¢ poprawnosci wykonanych ¢wiczen

Dobry Oceng dobra otrzymuje uczen, ktory:

— wykonuje samodzielnie ¢wiczenie

— przestrzega przepisOw bhp i ppoz

— opanowat wiadomosci 1 umiejetnosci o umiarkowanym stopniu trudnosci

— poprawnie stosuje wiadomosci, rozwigzuje i wykonuje samodzielnie typowe ¢wiczenia

— samodzielnie i higienicznie wykonuje ¢wiczenia z poszczeg6lnych dzialéw okreslonych programem nauczania
— popetnia drobne pomyiki przy wykonywaniu ¢wiczen, a estetyka

— ¢wiczen jest na poziomie dobrym z pelnym opisem i wnioskami

Bardzo dobry Oceng bardzo dobrg otrzymuje uczen, ktory:

— przestrzega przepisow bhp i ppoz

— sprawnie postuguje si¢ zdobytymi wiadomosciami przewidzianymi programem nauczania

— potrafi wykorzysta¢ posiadang wiedze w sytuacjach nowych 1 nietypowych

— osigga minimum wymaganej wydajnosci

— prawidlowo 1 bardzo sprawnie wykonuje ¢wiczenia, pracuje w pelni samodzielnie

— sprawnie omawia poszczeg6lne etapy pracy — wyciaga poprawnie wnioski

— wykonuje ¢wiczenia bardzo starannie, estetycznie, doktadnie, z pelnym opisem 1 z zachowaniem zasad
bezpieczenstwa pracy

— sprawnie przeprowadza analize¢ poprawno$ci wykonania ¢wiczen

— biegle charakteryzuje wnioski z przeprowadzonych ¢wiczen

Celujacy Oceng celujaca otrzymuje uczen, ktory:

— ma wiedzg¢ 1 umiejetnosci wykraczajace poza podstawe programowa; zna literatur¢ zawodowa, potrafi zastosowac
wiedz¢ w réznych sytuacjach problemowych

— przestrzega przepisow bhp i ppoz

— samodzielnie rozwija swoje zainteresowanie

— startuje z sukcesami w konkursach i olimpiadach




— jego wydajnos¢ pracy przekracza ustalong norme¢ minimalng
— uczen doskonale wykonuje zadania
— wynik w pelni odpowiada warunkom odbioru, sporzadza i analizuje wnioski

A. SPOSOBY SPRAWDZANIA WIEDZY

Ocenianie osiggni¢¢ edukacyjnych ucznia polega na rozpoznaniu przez nauczyciela poziomu i postepéw w opanowaniu przez ucznia wiadomosci 1 umiejetnosci
w stosunku do wymagan edukacyjnych wynikajacych z podstawy programowej i realizowanych w szkole programoéw nauczania uwzgledniajacych t¢ podstawe.
Sprawdzanie i ocenianie osiggni¢¢ uczniow powinno odbywac si¢ zgodnie z zasadami wewnatrzszkolnego systemu oceniania. Ocena osiggni¢¢ edukacyjnych
powinna dotyczy¢ przede wszystkim poziomu opanowania umiejetnosci okre§lonych efektami ksztalcenia opisanymi w podstawie programowej ksztatcenia
zawodowego z uwzglednieniem kryteriow weryfikacji. Wszystkie oceny obligatoryjnie sa jawne dla ucznia i jego rodzicéw (opiekundéw prawnych).

Kontrola i ocena osiggni¢¢ uczniéw moze by¢ dokonywana za pomoca:

e obserwacji pracy uczniow podczas wykonywania zadan,

e testow wiedzy,

e testow umiejetnosci praktycznych,

e ankiety samooceny uczniowskiej.

Sprawdzenie osiagni¢¢ edukacyjnych uczacych sie¢ powinno by¢ dokonywane poprzez oceng wykonanych ¢wiczen, projektéw, ukierunkowang obserwacje
czynnos$ci wykonywanych przez uczniow.

W trakcie kontroli 1 oceny osiggnie¢ uczniéw nalezy zwraca¢ uwage na praktyczne zastosowanie opanowanej wiedzy 1 umiejetnosci, jakos¢ wykonania zadan,
postugiwanie si¢ poprawna terminologia.

W procesie kontroli i oceny nalezy zwraca¢ uwage na opanowanie przez uczniow umiejetnosci sporzadzania pism i dokumentdw, bra¢ pod uwage zardwno ich
poprawnos¢ merytoryczng, jak i forme sporzadzania.

W koncowej ocenie pracy uczniow nalezy uwzglednia¢ poprawnos¢ i1 jakos¢ wykonania zadan, wyniki stosowanych osiggnie¢ testow wiedzy i umiejetnosci

praktycznych oraz stosunek uczniéw do wykonywania ¢wiczen, aktywno$¢, zaangazowanie, wytrwalo$¢ w wykonywaniu zadan.



Indywidualizacja pracy z uczniem:

Nalezy kazdorazowo dostosowa¢ warunki, srodki, metody i formy nauczania do indywidualnych potrzeb i mozliwos$ci ucznia.
Nauczyciel realizujacy program dziatu powinien:

e motywowac uczniow do pracy,

e dostosowywac stopien trudnosci planowanych ¢wiczen do mozliwosci 1 potrzeb ucznidéw,

e planowac¢ zadania do wykonania przez uczniéw z uwzglednieniem ich zainteresowan,

e przygotowywac zadania o ré6znym stopniu trudnosci i ztozonosci,

e zachegca¢ uczniow do korzystania z réznych zrodet informacji zawodowe;.

Uczen zdolny otrzymuje:

dodatkowe zadania dostosowane do jego potrzeb i mozliwosci,

adresy stron WWW, ktore zawieraja informacje poszerzajace tematyke zajec.

Ponadto:

Uczniowi zdolnemu mozna przydzieli¢ rol¢ asystenta nauczyciela, umozliwi¢ prowadzenie wybranego fragmentu lub catej lekcji oraz motywowaé do brania

udziatu w konkursach 1 olimpiadach.

Uczen z dysfunkcja — wedlug zalecen poradni psychologiczno-pedagogicznej

B. TRYB UZYSKIWANIA OCENY WYZSZEJ NIZ PRZEWIDYWANA

Uzyskanie wyzszych niz przewidywane rocznych ocen klasyfikacyjnych jest mozliwe dla kazdego ucznia, ktory wyrazi takg che¢ i odbywa si¢ w drodze rozmowy
ucznia z nauczycielem nad poziomem spetnienia przez ucznia kryteriow na ocen¢ przewidywana i wyzsza, ktéra moze by¢ uzupetniona wykonaniem przez ucznia

wskazanych przez nauczyciela zadan. Ustalamy ocen¢ przewidywang (nie tylko niedostateczng) dla kazdego ucznia.



CO TO JEST MARKETING, JEGO FUNKCJE W HOTELU

SEGMENTACJA USLUG RYNKU HOTELARSKIEGO

OTOCZENIE PRZEDSIEBIORSTWA HOTELOWEGO

Dopuszczajacy -z pomoca nhauczyciela podaje definicje marketingu , definicj¢ segmentacji rynku hotelarskiego, potrzeby, pragnienia,
popyt, podaz, rynek, cena, dystrybucja, promocja, produkt,
- probuje wiaczy¢ sie do dyskusji na temat genezy i historii marketingu,
przy pomocy nauczyciela wymienia otoczenie blizsze i dalsze przedsigbiorstwa hotelarskiego,

Dostateczny Uczen potrafi to, co na oceng¢ dopuszczajaca oraz:

- wymieni¢ podstawowe definicje dotyczace marketingu , definicje segmentacji rynku hotelarskiego , potrzeby,
pragnienia, popyt, podaz, rynek, cena, dystrybucja, promocja, produkt i zna przynajmniej potoweg z nich,

- wlacza si¢ do dyskusji na temat genezy marketingu,

- odpowiada na pytanie: ,,w jakim celu hotel przeprowadza segmentacjg”,

- wymienia kryteria i etapy segmentaciji,

- Z pomocg nauczyciela dzieli konsumentéw dla poszczegdlnych segmentow ,

- wymienia otoczenie blizsze i dalsze przedsigbiorstwa hotelarskiego




Dobry

Uczen potrafi to, co na ocene dostateczng oraz:

- definiuje podstawowe definicje dotyczace marketingu , definicj¢ segmentacji rynku hotelarskiego , potrzeby,
pragnienia, popyt, podaz, rynek, cena, dystrybucja, promocja, produkt,

- definiuje co obejmuja dziatania marketingowe, geneze i histori¢ marketingu,

- odpowiada na pytanie: ,,w jakim celu hotel przeprowadza segmentacj¢”,

- dzieli konsumentow dla poszczegbdlnych segmentow, segmenty potrafi zdefiniowac,

- Z pomoca nhauczyciela dokonuje segmentacji rynku na potrzeby dowolnie wybranego obiektu hotelarskiego,
- definiuje kryteria i etapy segmentacji, poszukuje cech hotelu odpowiednio dla segmentu,

- definiuje otoczenie blizsze i dalsze przedsigbiorstwa hotelarskiego.

Bardzo dobry

Uczen potrafi to, co na ocen¢ dobrg oraz:

- definiuje podstawowe definicje dotyczace marketingu , definicj¢ segmentacji rynku hotelarskiego , potrzeby,
pragnienia, popyt, podaz, rynek, cena, dystrybucja, promocja, produkt,

- definiuje co obejmujg dziatania marketingowe, geneze i histori¢ marketingu a takze podaje przyktady historyczne
poczatkéw marketingu,

- dzieli konsumentéw dla poszczegolnych segmentow, segmenty potrafi zdefiniowac i poda¢ przyktady,
- definiuje kryteria i etapy segmentacji, poszukuje cech hotelu odpowiednio dla segmentu i podaje przyktady,
- dokonuje segmentacji rynku na potrzeby dowolnie wybranego obiektu hotelarskiego,

- definiuje otoczenie blizsze i dalsze przedsigbiorstwa hotelarskiego oraz podaje przyktady.

Celujacy

Uczen potrafi to, co na ocene bardzo dobrg oraz:

-wyjasnia, w jaki sposob marketing wplywa na jako$¢ obstugi i doswiadczenia gos$cia hotelowego, podajgc konkretne
przyktady (np. muzyka, zapach, sposdb powitania),




- analizuje dziatania marketingowe wybranego hotelu (np. Hilton, Marriott, hotel lokalny) i wskazuje ich mocne oraz stabe
strony,

- projektuje wlasng mini-kampani¢ promocyjng hotelu, np. hasto reklamowe, krétki opis do medidéw spotecznosciowych,
propozycje plakatu lub postu,

-potrafi wyjasni¢ znaczenie opinii internetowych (Booking, Google, TripAdvisor) w procesie pozyskiwania gosci,
-dzieli rynek hotelowy na segmenty klientow, uzasadniajac, dlaczego kazdy segment ma inne potrzeby,

-tworzy tabele ofert dopasowanych do wybranych segmentdw, np. rodzin z dzie¢mi, gosci biznesowych, senioréw, turystow
weekendowych, VIP,

-przeprowadza krotka ankiete badajaca preferencje potencjalnych gosci (np. wéréd kolegdw z klasy) i interpretuje wyniki,
- proponuje udoskonalenie ustug hotelowych tak, aby lepiej odpowiadaty potrzebom konkretnego segmentu,

- rozrdznia czynniki wewngetrzne 1 zewngtrzne wplywajace na funkcjonowanie hotelu,

-stosuje analize¢ PEST do oceny otoczenia hotelu,

-analizuje lokalny rynek hotelowy (np. w swojej miejscowosci): wskazuje konkurencje, atrakcje turystyczne, sezonowos¢ i
dostepnosc transportu,

-wycigga wnioski, jak hotel moze dostosowac oferte, aby poradzi¢ sobie z konkurencjg i zmianami w otoczeniu.




SYSTEMY HOTELOWE
GRUPY MARKETINGOWE WE WSPOLCZESNYM HOTELARSTIWE

FORMY WSPOLPRACY — FRANCHISING, OUTSOURCING, KOOPETYCJA, PARTNERSTWO

Dopuszczajacy - Z pomocg nhauczyciela zdefiniowac system hotelowy, tancuch hotelowy,
- wymieni¢ polskie sieci hotelowe,
- wymieni¢ formy wspotpracy — franchising, outsourcing, koopetycja, partnerstwo,

- wymieni¢ grupy marketingowe we wspotczesnym hotelarstwie.

Dostateczny Uczen potrafi to, co na ocen¢ dopuszczajacg oraz:
- Zwefiniowac system hotelowy, tancuch hotelowy,

- Wymieni¢ polskie sieci hotelowe i zdefiniowac¢ co najmniej trzy z nich,

wymieni¢ grupy marketingowe we wspotczesnym hotelarstwie i zdefiniowaé¢ co najmniej trzy z nich.

Dobry Uczen potrafi to, co na ocene dostateczng oraz:

- zdefiniowa¢ system hotelowy, fancuch hotelowy, sie¢ hoteli,

- wymieni¢ korzys$ci z przystgpienie hotelu do sieci lub tancucha,

- wie w jaki sposob tworzg si¢ Sieci i tancuchy hotelowe,

- wymieni¢ i zdefiniowa¢ polskie sieci hotelowe,

- wymieni¢ i zdefiniowa¢ formy wspotpracy — franchising, outsourcing, kompetycja, partnerstwo,

-wymieni¢ i zdefiniowa¢ grupy marketingowe we wspotczesnym hotelarstwie.

- wymieni¢ i Z pomocg nauczyciela zdefiniowac formy wspotpracy — franchising, outsourcing, koopetycja, partnerstwo,




Bardzo dobry

Uczenpotrafi to, co na ocene dobrg oraz:

- zdefiniowad i podaje przyktady system hotelowy, faricuch hotelowy, sie¢ hoteli,
- wymienic korzysci z przystgpienie hotelu do sieci lub farcucha,

- wie w jaki sposéb tworzg sie sieci i faricuchy hotelowe,

- wymienic i zdefiniowac i podaje przyktady polskich sieci hotelowych.

Celujacy

Uczen potrafi to, co na ocene bardzo dobrg oraz

-wyjasnia, czym sa Systemy hotelowe oraz wskazuje ich znaczenie dla rozpoznawalnosci i standardéw ustug (np. Marriott, Hilton,
Accor, Best Western),

- poréwnuje zalety i wady przynaleznos$ci do systemu hotelowego, np. jednolity standard, marketing centralny, ale tez koszty
licencji i obowigzek przestrzegania norm,

- podaje przyktady grup marketingowych w nowoczesnym hotelarstwie,

- potrafi wyjasni¢, jak wspotpraca kilku hoteli wptywa na obnizenie kosztéw promocji i zwiekszenie rozpoznawalnosci oferty.
analizuje formy wspolpracy migdzy przedsigbiorstwami hotelowymi,

- potrafi podawac rzeczywiste przyktady hoteli korzystajacych z franchisingu, outsourcingu i wspotpracy regionalnej,

- ocenia korzysci 1 ryzyka wynikajace z kazdej formy wspdtpracy, potrafi zaproponowa¢, ktéra forma bytaby najlepsza dla hotelu
w danym miescie lub regionie,

. - wykazuje umiejetno$¢ praktycznego zastosowania wiedzy, np. proponuje, jak lokalny hotel mégtby zwiekszy¢
rozpoznawalnos$é, dofaczajac do systemu hotelowego lub podejmujac partnerstwo z atrakcjami turystycznymi.




Klasa 111

CZYNNIKI DETERMINUJACE ZACHOWANIE ODBIORCOW USLUG HOTELARSKICH

POTRZEBY | OCZEKIWANIA GOSCI HOTELOWYCH

Dopuszczajacy

- z pomocg hauczyciela wymienia czynniki determinujgce zachowania nabywcdw ustug hotelarskich,

- z pomocg nauczyciela wymienia typologie zachowan nabywcdw ustugi hotelarskie;j.

Dostateczny

Uczen potrafi to, co na ocene dopuszczajacg oraz:
- wymienia czynniki determinujgce zachowania nabywcdw ustug hotelarskich,

- wymienia typologie zachowan nabywcéw ustugi hotelarskiej i co najmniej potowe z nich definiuje.

Dobry

Uczen potrafi to, co na ocene dostateczng oraz:
- wymienia i charakteryzuje czynniki determinujgce zachowania nabywcéw ustug hotelarskich,

- charakteryzuje typologie zachowan nabywcdéw ustugi hotelarskiej.

Bardzo dobry

Uczen potrafi to, co na ocene dobrg oraz:
- wymienia i charakteryzuje czynniki determinujgce zachowania nabywcow ustug hotelarskich oraz podaje przyktady,

- charakteryzuje i podaje przyktady typologii zachowan nabywcow ustugi hotelarskie;.

Celujacy

Uczen potrafi to, co na ocene bardzo dobrg oraz:

- identyfikuje czynniki wewngtrzne 1 zewnetrzne, ktére wptywaja na decyzje gosci przy wyborze hotelu (wiek, dochody, styl
zycia, reklama, opinie w internecie, lokalizacja, cena, standard).

-wyjasnia, jak emocje, do§wiadczenia i wezesniejsze opinie ksztattujg zachowanie klienta podczas rezerwacji i pobytu w
hotelu.

-analizuje profil r6znych typdw gosci (np. biznesowy, rodzina, senior, turysta indywidualny, VIP) oraz wskazuje ich odmienne
potrzeby i motywacje.




-wskazuje powigzanie mi¢dzy jakoscig obstugi a zadowoleniem goscia, potrafi poda¢ przyktady dziatari budujacych
pozytywne doswiadczenia (uSmiech, pomoc, personalizacja).

-opisuje hierarchi¢ potrzeb goscia hotelowego (np. wedtug piramidy Maslowa) i potrafi przyporzadkowac ustugi hotelowe do
poszczegdlnych poziomodw potrzeb.

-poréwnuje potrzeby i oczekiwania roznych grup klientoéw,

-proponuje konkretne rozwigzania, ktore moga podnies¢ satysfakcje gosci, np. personalizowane powitanie, oferta wellness,
lokalne atrakcje, program lojalnosciowy.

-wyciaga wnioski na podstawie opinii i recenzji online, np. wskazuje, jakie dziatania hotel powinien wdrozy¢, aby poprawié
SWO0jg ocene i przyciggnac wiecej gosci.

BADANIA RYNKU

USLUG HOTELARSKICH

Dopuszczajacy - wymienic podstawowe definicje dotyczgce badan marketingowych: informacja rynkowa, badanie marketingowe, kwestionariusz,
skala pomiarowa, ankieta,
- prébuje wtaczyd sie do rozmowy i podac przyktady badan marketingowych,
- przy pomocy nauczyciela wymienia cechy badan marketingowych : aktualnos¢, dostepnosé, obiektywizm, optacalnosc.
Dostateczny Uczen potrafi to, co na ocene dopuszczajaca oraz:

- wymienic podstawowe definicje dotyczgce badan marketingowych: informacja rynkowa, badanie marketingowe, kwestionariusz,
skala pomiarowa, ankieta, badania jakosciowe, ilosciowe i przy udziale nauczyciela prébuje je scharakteryzowaé,

- prébuje wtaczyé sie do rozmowy i podac przyktady badan marketingowych,
- przy pomocy nauczyciela wymienia cechy badan marketingowych : aktualnos¢, dostepnosé, obiektywizm, optacalnosc,

przy pomocy nauczyciela wymienia kryteria na podstawie ktérych zbudowany jest kwestionariusz i ankieta.




Dobry

Uczen potrafi to, co na ocene dostateczng oraz:

-wymieni¢ podstawowe definicje dotyczgce badan marketingowych: informacja rynkowa ( zewnetrzna i wewnetrzna), badanie
marketingowe, kwestionariusz, skala pomiarowa, ankieta, badania jakosciowe, ilosciowe i umie je scharakteryzowaé,

- Wymienia i charakteryzuje cechy badania marketingowego aktualnos$¢, dostepnos¢, obiektywizm, optacalnosé,
- wigczyé sie do rozmowy i podaé przyktady badan marketingowych oraz zrddta informacji,

- umie skwalifikowac¢ badania marketingowe wg kryteriow: kryterium charakteru informacji, kryterium czestotliwosci badan,
kryterium funkcjonalnosci, kryterium charakteru zbiorowosci respondentéw,

- charakteryzuje kryteria na podstawie ktorych zbudowany jest kwestionariusz i ankieta.

Bardzo dobry

Uczen potrafi to, co na ocene dobrg oraz:

- wymieni¢ podstawowe definicje dotyczgce badan marketingowych: informacja rynkowa ( zewnetrzna i wewnetrzna), badanie
marketingowe, kwestionariusz, skala pomiarowa, ankieta, badania jakosciowe, ilosciowe i umie je scharakteryzowac i podaje
przyktady,

- Wymienia i charakteryzuje cechy badania marketingowego aktualnos$¢, dostepnosc , obiektywizm, optacalnosé charakteryzuje i
podaje przyktady,

- wiaczy¢ sie do rozmowy i podaé przyktady badan marketingowych oraz zrédta informacji,

- umie skwalifikowac badania marketingowe wg kryteriow: kryterium charakteru informacji, kryterium czestotliwosci badan,
kryterium funkcjonalnosci, kryterium charakteru zbiorowosci respondentéw i podac przyktady,

- charakteryzuje i podaje przyktady kryteriow na podstawie ktérych zbudowany jest kwestionariusz i ankieta,
- samodzielnie wykonuje ankiete lub kwestionariusz,

- charakteryzuje i podaje przyktady rodzajow ankiety ktore sg wykorzystywane w marketingu: ankieta bezposrednia, pocztowa,
elektroniczna, internetowa,

- wykonuje ankiete na temat hotelarski oraz kwestionariusz.




Celujacy

Uczen potrafi to, co na oceng bardzo dobrg oraz:
-wyjasnia znaczenie badan rynku w planowaniu i doskonaleniu ustug hotelarskich,

-dobiera metody badawcze (ankieta, wywiad, obserwacja, analiza opinii online) do rodzaju informacji, jakie chce
uzyskac hotel,

-tworzy prostg ankiete badawczg dotyczacg preferencji gosci (np. pytania o ceng, udogodnienia, oczekiwania, poziom
obstugi),

-analizuje zebrane dane i potrafi przedstawi¢ je w czytelnej formie, np. tabela, wykres, podsumowanie,
-interpretuje wyniki badan i wyciaga wnioski dotyczace potrzeb klientéw oraz mocnych i stabych stron hotelu.,

-porownuje wyniki badan z ofertg hotelu i wskazuje, co mozna poprawié, zmieni¢ lub wprowadzi¢, aby zwiekszy¢
zadowolenie gosci,

-ocenia wiarygodnosc¢ zrodet informacji, w tym opinii na Booking.com, Google, TripAdvisor, i rozumie, jak wptywaja
one na postrzeganie hotelu,

- proponuje konkretne dziatania marketingowe na podstawie badan rynku (np. obnizka ceny poza sezonem, nowe
udogodnienia dla rodzin, rozwoj strefy wellness) .

MIERNIKI DZIAL

ALNOSCI HOTELARSKIEJ

Dopuszczajacy - wymienié¢ podstawowe definicje dotyczace miernikow dziatalnosci hotelarskiej: miernik ilosciowy, miernik jakosciowy,
miernik warto$ciowy, ustuga hotelarska, frekwencja,
- odpowiada na pytania nauczyciela, probuje bra¢ udziat w dyskusji.

Dostateczny Uczen potrafi to, co na ocene dopuszczajacg oraz:

- wymieni¢ i co najmniej potowg zdefiniowac podstawowe definicje dotyczace miernikéw dziatalnosci hotelarskiej:
miernik ilo§ciowy, miernik jako$ciowy, miernik wartosciowy, ustuga hotelarska, frekwencja, $rednia cena, wskaznik
Yeld, wskaznik RevPAR, wskaznik RevPASH, zdolnos¢ eksploatacyjna wskaznik ADR,




- Zz pomocg hauczyciela oblicza zdolno$¢ eksploatacyjna, $rednig ceng, frekwencje,

- odpowiada na pytania nauczyciela, probuje bra¢ udziat w dyskusji.

Dobry Uczen potrafi to, co na ocen¢ dostateczng oraz:
- wymieni¢ i1 zdefiniowac podstawowe definicje dotyczace miernikow dziatalnosci hotelarskiej: miernik ilosciowy,
miernik jakosciowy, miernik wartosciowy, ustuga hotelarska, frekwencja, srednia cena, wskaznik Yeld, wskaznik
RevPAR, wskaznik RevPASH, zdolno$¢ eksploatacyjna wskaznik ADR,
- potrafi zinterpretowa¢ wskazniki oraz odbiorcow informaciji,
- oblicza zdolnos¢ eksploatacyjng, $rednig ceng, frekwencje,
- odpowiada na pytania nauczyciela, bierze udziat w dyskusji.

Bardzo dobry Uczen potrafi to, co na oceng dobrg oraz:
- wymieni¢, zdefiniowac i poda¢ przyktady podstawowe definicje dotyczace miernikéw dziatalnosci hotelarskiej:
miernik ilo§ciowy, miernik jako$ciowy, miernik warto$ciowy, ustuga hotelarska, frekwencja, srednia cena,
- wskaznik Yeld, wskaznik RevPAR, wskaznik RevPASH, zdolnos¢ eksploatacyjna, wskaznik ADR.

Celujacy Uczen potrafi to, co na oceng bardzo dobrg oraz:

-wyjasnia, czym sg mierniki dzialalnos$ci hotelarskiej 1 dlaczego stuzg do oceny efektywnosci pracy hotelu,
-postuguje si¢ podstawowymi wskaznikami hotelowymi,

- oblicza mierniki na prostych przyktadach, np. jesli hotel ma 100 pokoi, a wynajetych jest 70, to obtozenie wynosi 70%
-interpretuje wyniki — potrafi powiedzie¢, co oznacza wzrost lub spadek danego wskaznika dla sytuacji hotelu,

- porownuje wskazniki migdzy r6znymi okresami (np. sezon i poza sezonem) oraz wyciaga logiczne wnioski,

-analizuje wptyw czynnikow zewnetrznych (np. sezonowos¢, lokalne wydarzenia, konkurencja) na poziom obtozenia i
przychodow,




-proponuje dziatania poprawiajgce wyniki hotelu, np. promocje weekendowe, pakiety rodzinne, wspotpraca z lokalnymi
atrakcjami,

-ocenia skuteczno$¢ wdrozonych dziatan na podstawie zmian wskaznikow i opinii go$ci.




