Wymagania edukacyjne z przedmiotu
Obstuga klientéw

Cele ogo6lne

1. Przygotowanie uczniéw do obstugi klientéw w réznych formach sprzedazy.

2. Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia rozmowy sprzedazowe;.

3. Przygotowanie ucznidw do wspierania klientéw w wyborze towaru oraz informowania o
walorach sprzedawanych towarow.

4. Ksztaltowanie umiejetnosci realizowania zaméwien sktadanych przez nabywcéw oraz
przyjmowania nalezno$ci za sprzedane produkty.

5. Ksztattowanie umiejetnosci negocjowania warunkow sprzedazy.

Cele operacyjne
Uczen potrafi:

1. zastosowac srodki ochrony stosowane podczas obstugi klientow,

2. obstuzy¢ urzadzenia techniczne zgodnie z instrukcjg podczas obstugi klientow

3. dokonac analizy przepiséw prawa dotyczacych sprzedazy towaréw, np. artykutow
zywnosciowych, artykutow dla dzieci,

4. powiadomi¢ odpowiednie stuzby w przypadku zagrozenia zdrowia i zycia,

5. obstuzy¢ urzadzenia techniczne zgodnie z instrukcjg i zasadami bhp podczas obstugi klientow,
6. dobra¢ towary do indywidualnych potrzeb klientéw,

7. rozpoznac sposob zachowania roznych typow klientow (np. niezdecydowanych,
zdecydowanych, nieufnych, cierpliwych, niecierpliwych),

8. dokonac analizy motywow nabywczych klientow,

9. rozréznic¢ czynniki demograficzne, ekonomiczne, spoteczno-kulturowe i psychologiczne
wptywajgce na zachowania nabywcze konsumentow,

10. wyjasnic¢, w jaki sposob hierarchia potrzeb wptywa na wybér towardw,

11. wymieni¢ czynniki majgce wptyw na zachowania konsumentéw,

12. wyjasni¢, na czym polega proces podejmowania decyzji o zakupie,

13. dokonac analizy czynnikdw determinujacych lojalnos¢ konsumencka,

14. rozrézni¢ zachowania klientdw zamierzone i niezamierzone w procesie zakupu,

15. rozrézni¢ pojecia: preferencije, przyzwyczajenia,

16. uzasadni¢ znaczenie reputacji placowki handlowej w procesie sprzedazy,

17. wyjasni¢, na czym polega kupowanie oparte na wyborze losowym

18. rozpozna¢ potrzeby klientdw na podstawie ich zachowania,

19. dokona¢ analizy zachowan i postaw klientéw,

20. poinformowac o asortymencie na zyczenie klienta,

21. poinformowac klienta o sposobie uzytkowania, przechowywania nabywanych towarow,
22. rozpozna¢ znaczenie mowy niewerbalnej podczas rozmowy z klientem,

23. aktywnie stucha¢ klienta podczas rozmowy sprzedazowej,

24. odpowiadac na pytania klienta zgodnie z zasadami komunikaciji interpersonalnej,

25. zadawac pytania klientowi w celu dostosowania oferty sprzedazy do jego potrzeb,

26. prowadzi¢ rozmowe sprzedazowg z réznymi typami klientow,

27. dokonac analizy aktualnie obowigzujgcych praw konsumenta

28. komunikowac sie z klientem w celu ustalenia formy pfatnosci za nabywane towary,

29. sporzadzi¢ dokumenty potwierdzajgce sprzedaz (w tym paragon, rachunek, FV),

30. sporzgdzi¢ dokumenty potwierdzajgce zwrot towardw,

31. zidentyfikowa¢ dokumenty sprzedazy wysytkowej,

32. dokonac inkasa naleznosci za sprzedany towar w formie gotéwkowej i bezgotéwkowej,
33. zapakowa¢ towar zgodnie z oczekiwaniami klienta,

34. dobra¢ rodzaj opakowania do wielkosci i rodzaju towaru,

35. sklasyfikowac¢ rodzaje opakowan stosowanych w handlu,

36. przyjac¢ zgtoszenie reklamacyjne zgodnie z zasadami obstugi klienta i aktualnymi przepisami
prawa,

37. wypetni¢ dokument zgtoszenia reklamacyjnego,

38. ustali¢ zapotrzebowanie na towary na podstawie analizy potrzeb klientow,



39. poinformowac klienta o sposobach zatatwienia reklamacji,

40. ustali¢ dostepnosc¢ towaréw wskazanych przez klienta w innych placéwkach tej samej firmy,
41. zamoéwic¢ towary zgodnie z indywidualnym zapotrzebowaniem klienta,

42. segregowac opakowania w przedsiebiorstwie handlowym zgodnie z zasadami i aktualnymi
przepisami prawa,

43. podac przykfad naruszenia etyki zawodowej podczas obstugi klienta,

44. zidentyfikowaé przepisy prawa o ochronie danych,

45. wyjasni¢ pojecie ,tajemnica zawodowa”,

46. wskazac sytuacje naruszenia zasad obstugi klientéw,

47. wyjasni¢ pojecie: jakos¢ w pracy sprzedawcy,

48. okresli¢ sytuacje wywotujgce stres nabywcy i sprzedawcy,

49. zidentyfikowa¢ przyczyny sytuacji stresowych przy obstudze klientow,

50. zaprezentowac sposoby radzenia sobie ze stresem wystepujgcym w pracy sprzedawcy,

51. dokonac analizy kompetenciji personalnych i zawodowych potrzebnych do pracy z ludzmi w
sprzedazy towarow i ustug,

52. okresli¢ kompetencje zawodowe sprzedawcy,

53. dokona¢ samoanalizy wtasnych kompetencji spotecznych przydatnych do pracy w sprzedazy
bezposrednie;j,

54. prezentowa¢ argumenty i dowody na ich poparcie w procesie negocjaciji,

55. zinterpretowaé mowe ciatfa klienta podczas negocjacji,

56. wymieni¢ bariery w komunikacji w procesie negocjaciji,

57. dobra¢ sposob pokonania barier w komunikacji podczas negocjacji,

58. podac przyktady propozycji wprowadzenia pozytywnych zmian w obstudze klientéw,

59. ustalic kompetencje spoteczne potrzebne w pracy sprzedawcy na podstawie analizy
przypadkéw,

60. formutowac cele negocjacji w sprzedazy towaréw,

61. zadawac pytania stronie przeciwnej adekwatne do prezentowanych argumentéw.

Zakres wiedzy i umiejetnosci ucznia ocenia sie wedtug nastepujgcej skali stopni:
Ocena celujgca:

1) Uczen spetnia wymagania na ocene bardzo dobrg i samodzielnie poszerza swojg wiedze z zakresu
przedmiotow zawodowych.

2) Uczen wykazuje zainteresowanie problematyka przedmiotowa, a jego zaangazowanie potwierdzone
jest aktywnoscig na zajeciach i poza nimi.

3) Uczen wykonuje dodatkowe zadania. Pomystowo i oryginalnie rozwigzuje nietypowe zadania;

4) Uczen odnosi sukcesy w konkursach, olimpiadach, itp.

Ocena bardzo dobra:

1) Uczen opanowat petny zakres wiedzy i umiejetnosci okreslonych programem nauczania.
2) Uczeh sprawnie postuguje sie zdobytymi wiadomosciami, potrafi oceni¢ sytuacje, wyciggac
prawidtowe wnioski.

3) Uczen sprawnie wykonuje wszystkie zadania.

Ocena dobra:

1) Uczeh dobrze opanowat wiedze i umiejetnosci okreslone programem nauczania.
2) Uczen dysponuje dobrg umiejetnoscig zastosowania zdobytych wiadomosci.
3) Uczen uzyskuje state dobre postepy podczas zajec, bierze aktywny udziat w lekgji.

Ocena dostateczna:

1) Uczen opanowat wiadomosci i umiejetnosci umozliwiajgce zdobywanie dalszej wiedzy.

2) Uczeh dysponuje przecietng wiedzg w zakresie materiatu przewidzianego programem nauczania, w
jego wiadomosciach sg luki.

3) Uczen nie wykazuje wiekszego zainteresowania przedmiotem.



4) Wykonywanie zadan przez ucznia budzi zastrzezenia.
Ocena dopuszczajgca:

1) Zdobyte wiadomosci sg niewystarczajgce na uzyskanie przez ucznia podstawowej wiedzy z
przedmiotu.

2) Uczenh zadania o niewielkim stopniu trudnosci rozwigzuje przy pomocy nauczyciela.

3) Uczen niechetnie bierze udziat w lekcjach.

4) Uczeh ma lekcewazacy stosunek do przedmiotu.

Ocena niedostateczna:

1) Uczeh nie opanowat wiadomosci i umiejetnosci jakie byly nabywane w danej klasie, braki w
wiadomosciach i umiejetnosciach uniemozliwiajg dalsze zdobywanie wiedzy;
2) Uczenh nie potrafi rozwigzywaé zadan o niewielkim stopniu trudnosci.

Na swoich zajeciach daje uczniom mozliwos$¢ ksztattowania takich umiejetnosci jak czytanie,
analizowanie, myslenie naukowe, praca zespotowa, odkrywanie wtasnych zainteresowan i
postugiwania sie technologiami informacyjno-komunikacyjnymi.

Dzieki zastosowaniu zalecanych warunkow i sposobow realizacji podstawy programowej ksztaftuje
nastepujgce postawy uczniow: uczciwosc, wiarygodnosc, odpowiedzialno$c, wytrwatosc, poczucie
wtasnej wartosci, szacunek dla innych ludzi, ciekawos¢ poznawcza, kreatywnosc, przedsiebiorczosc,
kultura osobista, gotowos¢ do uczestnictwa w kulturze, gotowo$c do pracy zespotowey.

Wymagania edukacyjne z przedmiotu
Organizacja i sprzedaz towarow

Cele ogolne

1. Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych zwigzanych z: organizowaniem sprzedazy,
przygotowaniem towaroéw do sprzedazy, obstugg klientéw w réznych formach sprzedazy,
dokumentowaniem transakcji kupna-sprzedazy, z wykonywaniem czynnosci posprzedazowych.

2. Ksztattowanie kompetencji odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.

3. Ksztattowanie postawy postepowania zgodnie z zasadami etyki zawodowe].

4. Doskonalenie umiejetnosci dokonywania samooceny, komunikowania sie i wspotpracy w
zespole.

Cele operacyjne
Uczen potrafi:

1. zastosowac zasady bezpieczenstwa i higieny pracy przy wykonywaniu czynnosci zawodowych
2. obstuzy¢ urzadzenia na stanowisku pracy z zachowaniem zasad bezpieczenstwa,

3. zgromadzi¢ odpady powstate podczas wykonywania czynnosci zawodowych w oznaczonych
miejscach,

4. zorganizowa¢ stanowisko pracy zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i
higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony srodowiska,

5. zapobiega¢ dziataniu czynnikéw szkodliwych dla organizmu w wykonywanej pracy,

6. obstuzy¢ urzgdzenia poditgczone do sieci elektrycznej zgodnie z zasadami bezpiecznej
obstugi,

7. zastosowaé zasady ochrony przeciwpozarowej w przedsiebiorstwie handlowym,

8. zastosowac zasady prowadzenia gospodarki odpadami, gospodarki wodno-sciekowej oraz w
zakresie ochrony powietrza w przedsiebiorstwie handlowym,

9. postepowac w stanach zagrozenia zdrowia i zycia zgodnie z zasadami

10. wykonac czynnosci udzielania pomocy przedmedycznej w zaleznosci od przyczyny i rodzaju
zagrozenia zycia

11. zawiadomi¢ system powiadamiania pomocy medycznej w przypadku sytuacji stanowigcej
zagrozenie zdrowia i zycia przy wykonywaniu zadan zawodowych sprzedawcy



12. udzieli¢ pomocy przedmedycznej poszkodowanym w wypadkach przy pracy oraz w stanach
zagrozenia zdrowia i zycia,

13. sprawdzi¢ stany magazynowe dla okreslonych towaréw,

14. przygotowa¢ dane do zamodwienia, np.: ilos¢, rodzaj towaru wedtug podanego wzoru,

15. sporzadzi¢ zamoéwienie na towary zgodnie z ustalonymi danymi,

16. wysta¢ zamdéwienie na towary zgodnie z otrzymanym poleceniem,

17. przyjg¢ dostawe towaru zgodnie z zasadami odbioru ilosciowego i jakoSciowego,

18. sprawdzi¢ poprawnos¢ otrzymanych dokumentdéw dotyczgcych dostawy towaréw pod
wzgledem formalnym i rachunkowym,

19. sprawdzi¢ zgodnos¢ dostawy towaréw z zamowieniem i dokumentami dostawy,

20. obstuzy¢ magazynowe programy komputerowe,

21. zastosowac¢ aktualnie obowigzujgce przepisy i wymagania dotyczace jakosci, w tym HACCP,
przy dokonywaniu kontroli towar6w przeznaczonych do sprzedazy,

22. sporzadzi¢ dokumenty handlowe do wykonywanych czynnosci zawodowych, np.: oferta
handlowa, zamdwienie,

23. obstuzy¢ programy komputerowe wspomagajgce sporzgdzanie dokumentéw handlowych,
24. sporzgdzi¢ dokument handlowy w formie papierowej lub elektronicznej,

25. sporzadzi¢ wymagane dokumenty zwigzane z otrzymang dostawg towarow,

26. zabezpieczy¢ dokumenty handlowe zgodnie z zasadami i przepisami,

27. zastosowacé procedure postepowania w przypadku stwierdzenia niezgodnosci w dostawie
towarow lub towaréw wadliwych, zepsutych i uszkodzonych,

28. wykonac¢ czynnosci zwigzane z magazynowaniem towaréw z zastosowaniem odpowiedniego
sprzetu i urzgdzen,

29. rozmiescic przyjete towary w magazynie zgodnie z zasadami rozmieszczania

i przechowywania,

30. opracowac plan rozmieszczenia towaréw w magazynie,

31. korzysta¢ z norm towarowych oraz normy jakosci w zakresie przechowywania towarow,

32. zastosowac¢ zasady gospodarki opakowaniami obowigzujgce w przedsiebiorstwie handlowym,
33. segregowac opakowania zgodnie z zasadami segregacji opakowan,

34. ewidencjonowac okreslone rodzaje opakowan zgodnie z zasadami w przedsiebiorstwie
handlowym,

35. prowadzi¢ racjonalng gospodarke opakowaniami,

36. sprawdzi¢ okreslone towary przeznaczone do sprzedazy pod wzgledem ilosciowym i
jakosciowym,

37. sprawdzi¢ zabezpieczenie towaru przed kradzieza,

38. zabezpieczy¢ towar przed kradziezg lub zniszczeniem,

39. obliczyé ceny wskazanych towaréw z uwzglednieniem podatku VAT, marz handlowych, rabatéw
lub upustéw,

40. obliczy¢ ceny towarow w opakowaniach zbiorczych,

41. oznaczy¢ towary stosownie do formy sprzedazy, np. metki, wywieszki cenowe,

42. rozmiesci¢ wskazane towary na regatach z uwzglednieniem zasad rozmieszczania,

43. opracowac plan ekspozycji towardw spozywczych w sali sprzedazowej,

44. opracowac plan ekspozycji towaréw odpowiednio do formy sprzedazy i asortymentu towaréw,
45. przygotowaé ekspozycje towardw na regale sklepowym z uwzglednieniem otrzymanych
danych,

46. wykona¢ ekspozycje towarow w sali sprzedazowej,

47. rozmieszcza¢ towary w sali sprzedazowej z uwzglednieniem zasad merchandisingu,

48. obstugiwac klientdw zgodnie z zasadami komunikaciji interpersonalnej i etyki zawodowej,
49. obstugiwac kase fiskalng,

50. przygotowa¢ urzgdzenia wspotpracujgce z kasg fiskalng do pracy,

51. obstuzy¢ wskazane urzadzenia wspotpracujgce z kasg fiskalng,

52. aktywnie stucha¢ klienta podczas rozmowy sprzedazowej,

53. przyja¢ zgtoszenie reklamacyjne zgodnie z zasadami obstugi klienta i aktualnymi przepisami
prawa,

54. wypetni¢ dokument zgtoszenia reklamacyjnego,

55. przyja¢ naleznos¢ za towar zgodnie z zasadami,

56. wypromowac towary podczas sprzedazy,

57. stosowac przepisy prawa regulujgce dziatalnosé reklamowa,

58. prowadzi¢ dziatania reklamowe we wspotpracy z pracownikami przedsiebiorstwa handlowego,
59. przyjg¢ i zrealizowaé zaméwienie na towary,



60. prowadzi¢ sprzedaz na odlegtos¢,

61. poinformowac klienta o prawach dotyczacych np.: zwrotéw towardw, gwaranciji,
62. przygotowac¢ zamowiony towar do wysyiki,

63. dobra¢ sposéb opakowania towaru do wielkosci i rodzaju towaru.

Zakres wiedzy i umiejetnosci ucznia ocenia sie wedtug nastepujgcej skali stopni:
Ocena celujgca:

1) Uczeh spetnia wymagania na ocene bardzo dobrg i samodzielnie poszerza swojg wiedze z zakresu
przedmiotéw zawodowych.

2) Uczeh wykazuje zainteresowanie problematykg przedmiotowa, a jego zaangazowanie potwierdzone
jest aktywnoscig na zajeciach i poza nimi.

3) Uczen wykonuje dodatkowe zadania. Pomystowo i oryginalnie rozwigzuje nietypowe zadania;

4) Uczenh odnosi sukcesy w konkursach, olimpiadach, itp.

Ocena bardzo dobra:

1) Uczeh opanowat petny zakres wiedzy i umiejetnosci okreslonych programem nauczania.
2) Uczen sprawnie postuguje sie zdobytymi wiadomosciami, potrafi oceni¢ sytuacje, wyciggaé
prawidtowe wnioski.

3) Uczen sprawnie wykonuje wszystkie zadania.

Ocena dobra:

1) Uczen dobrze opanowat wiedze i umiejetnosci okreslone programem nauczania.
2) Uczen dysponuje dobrg umiejetnoscig zastosowania zdobytych wiadomosci.
3) Uczen uzyskuje state dobre postepy podczas zaje€, bierze aktywny udziat w lekgji.

Ocena dostateczna:

1) Uczen opanowat wiadomosci i umiejetnosci umozliwiajgce zdobywanie dalszej wiedzy.

2) Uczen dysponuje przecietng wiedzg w zakresie materiatu przewidzianego programem nauczania, w
jego wiadomosciach sg luki.

3) Uczen nie wykazuje wiekszego zainteresowania przedmiotem.

4) Wykonywanie zadan przez ucznia budzi zastrzezenia.

Ocena dopuszczajgca:

1) Zdobyte wiadomosci sg niewystarczajgce na uzyskanie przez ucznia podstawowej wiedzy z
przedmiotu.

2) Uczen zadania o niewielkim stopniu trudnosci rozwigzuje przy pomocy nauczyciela.

3) Uczen niechetnie bierze udziat w lekcjach.

4) Uczeh ma lekcewazacy stosunek do przedmiotu.

Ocena niedostateczna:

1) Uczen nie opanowat wiadomosci i umiejetnosci jakie byty nabywane w danej klasie, braki w
wiadomosciach i umiejetnosciach uniemozliwiajg dalsze zdobywanie wiedzy;
2) Uczen nie potrafi rozwigzywaé¢ zadan o niewielkim stopniu trudnosci.

Na swoich zajeciach daje uczniom mozliwos$c¢ ksztattowania takich umiejetnosci jak czytanie,
analizowanie, my$lenie naukowe, praca zespofowa, odkrywanie wtasnych zainteresowan i
postugiwania sie technologiami informacyjno-komunikacyjnymi.

Dzieki zastosowaniu zalecanych warunkow i sposobow realizacji podstawy programowej ksztaftuje
nastepujgce postawy uczniow: uczciwosc, wiarygodnosc, odpowiedzialnos¢, wytrwato$c, poczucie
wilasnej wartosci, szacunek dla innych ludzi, ciekawos$¢ poznawcza, kreatywnosc, przedsiebiorczosc,
kultura osobista, gotowos¢ do uczestnictwa w kulturze, gotowoS$c do pracy zespotowey.



Wymagania edukacyjne z przedmiotu
Organizowanie sprzedazy towaréw z bhp

Cele ogo6lne

1. Poznanie przepisdw bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej, ochrony
Srodowiska oraz wymagan ergonomii stosowanych podczas wykonywania zadan zawodowych.
2. Nabycie umiejetnosci zapobiegania zagrozeniom wystepujgcym w srodowisku pracy.

3. Korzystanie ze srodkéw ochrony indywidualnej i zbiorowej podczas wykonywania zadan
zawodowych.

4. Doskonalenie umiejetnosci udzielania pierwszej pomocy poszkodowanym w wypadkach przy
pracy oraz w stanach zagrozenia zdrowia i zycia.

5. Poznanie zasad organizowania zaopatrzenia i przyjmowania dostaw towaréw, sprawdzania
towaréw pod wzgledem ilosciowym i jakosciowym, magazynowania towaréw, zabezpieczenia przed
uszkodzeniem, zniszczeniem i kradziezg.

6. Ksztattowanie umiejetnosci:

7. wykonania czynnosci zwigzanych z przygotowaniem towaréw do sprzedazy i wydania,

8. dbania o czystos¢ i estetyke miejsca pracy przy organizowaniu sprzedazy towarow,

9. przyjmowania reklamaciji zakupionych towaréw,

10. przyjmowania i rejestrowania zaméwienh na towary.

11. Pobudzanie do samodzielnego poszukiwania informac;ji i korzystania z réznych Zrédet
informaciji.

12. Ksztattowanie postawy odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.

Cele operacyjne
Uczen potrafi:

1. wskazac¢ przepisy prawa dotyczgce bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej,
ochrony srodowiska oraz wymagan ergonomii obowigzujgcych w handlu,

2. analizowaé system ochrony pracy w Polsce,

3. zidentyfikowaé¢ ochrone zdrowia pracy kobiet, mtodocianych i niepetnosprawnych,

4. analizowac system badan lekarskich pracownikdéw oraz nadzér nad warunkami pracy,

5. okresli¢ konsekwencje naruszania przepiséw oraz zasad bhp podczas wykonywania

zadahn zawodowych przez sprzedawce,

6. wymieni¢ przyczyny wypadkow przy pracy i chorob zawodowych,

7. identyfikowaC zagrozenia wystepujgce w srodowisku pracy sprzedawcy,

8. zaprezentowac przyktady czynnikow szkodliwych, ucigzliwych i niebezpiecznych w handlu,

9. przestrzega¢ warunkow sanitarnych oraz bezpieczenstwa i higieny pracy w punktach
sprzedazy,

10. zastosowac prawa i obowigzki pracodawcy i pracownika w zakresie bhp i ochrony pracy,

11. zastosowac zasady bezpiecznej pracy w przedsiebiorstwie handlowym zgodnie z przepisami,
12. postepowaé zgodnie z obowigzujgcymi procedurami w sytuacji zagrozenia zdrowia, zycia,
awarii oraz wypadku,

13. udzielaé¢ pierwszej pomocy poszkodowanym w wypadkach w miejscu wykonywania pracy.

14. organizowac¢ stanowisko pracy sprzedazy zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami
bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony srodowiska,

15. przestrzegaé zasad bezpiecznej obstugi urzadzen stosowanych przy organizowaniu sprzedazy,
16. przestrzegaé przepiséw bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony
srodowiska przy wykonywaniu zadan zawodowych,

17. rozpozna¢ znaki informacyjne dotyczace postepowania w razie pozaru w przedsigbiorstwie,
18. scharakteryzowac formy i techniki sprzedazy powszechnie stosowane w handlu,

19. obstuzy¢ urzadzenia techniczne zgodnie z instrukcjg podczas wykonywania prac zwigzanych z
organizowaniem sprzedazy towarow,

20. wyjasnic¢ znaczenie zapasow dla przedsiebiorstwa handlowego,

21. obliczy¢ wielkos$¢ zapasow na podstawie otrzymanych danych,

22. ustalic optymalng wielkos¢ zapasow dla okreslonego przedsiebiorstwa handlowego,

23. wykonywac czynnosci zawodowe dotyczgce zamawiania towarow w przedsiebiorstwie



handlowym,

24. scharakteryzowac¢ dziatania zwigzane z przyjmowaniem i dokumentowaniem dostaw towardw,
25. scharakteryzowa¢ metody ilosciowej i jakosciowej kontroli towaréw stosowane przy odbiorze
towarow,

26. obstuzy¢ urzgdzenia techniczne wspomagajace przyjmowanie dostaw,

27. scharakteryzowac¢ rodzaje magazynéw wedtug réznych kryteriow,

28. obstuzy¢ urzadzenia techniczne stosowane w magazynie,

29. dobra¢ warunki magazynowania zapewniajgce zachowanie wtasciwosci i jakosci towaru,

30. wyjasnic¢ zasady rozmieszczania towaréw w magazynie,

31. scharakteryzowa¢ gospodarke opakowaniami w przedsiebiorstwie handlowym,

32. wyjasni¢ zasady oznaczania towarow przeznaczonych do sprzedazy (np.: metki cenowe,
wywieszki cenowe, kody kreskowe itp.),

33. obliczy¢ cene towaru z uwzglednieniem podatku VAT, marzy, rabatu lub upustu,

34. scharakteryzowa¢ stosowane w handlu sposoby zabezpieczenia towardéw przed uszkodzeniem,
zniszczeniem lub kradziezg,

35. scharakteryzowa¢ podstawowe narzedzia marketingu: produkt, cena, dystrybucja, promocja,
36. wyjasnic¢ znaczenie marketingu w procesie sprzedazy,

37. obstuzy¢ urzadzenia techniczne stosowane przy przygotowaniu towardw do sprzedazy,

38. wyjasnic¢ znaczenie odpowiedzialnosci materialnej w pracy sprzedawcy,

39. przeprowadzi¢ inwentaryzacje towarow metodg spisu z natury.

Zakres wiedzy i umiejetnosci ucznia ocenia sie wedtug nastepujgcej skali stopni:
Ocena celujgca:

1) Uczen spetnia wymagania na ocene bardzo dobrg i samodzielnie poszerza swojg wiedze z zakresu
przedmiotow zawodowych.

2) Uczeh wykazuje zainteresowanie problematykg przedmiotowa, a jego zaangazowanie potwierdzone
jest aktywnoscig na zajeciach i poza nimi.

3) Uczen wykonuje dodatkowe zadania. Pomystowo i oryginalnie rozwigzuje nietypowe zadania;

4) Uczenh odnosi sukcesy w konkursach, olimpiadach, itp.

Ocena bardzo dobra:

1) Uczen opanowat petny zakres wiedzy i umiejetnosci okreslonych programem nauczania.
2) Uczen sprawnie postuguje sie zdobytymi wiadomosciami, potrafi oceni¢ sytuacje, wyciggac
prawidtowe wnioski.

3) Uczen sprawnie wykonuje wszystkie zadania.

Ocena dobra:

1) Uczen dobrze opanowat wiedze i umiejetnosci okreslone programem nauczania.
2) Uczeh dysponuje dobrg umiejetnoscig zastosowania zdobytych wiadomosci.
3) Uczen uzyskuje state dobre postepy podczas zajeé, bierze aktywny udziat w lekgji.

Ocena dostateczna:

1) Uczen opanowat wiadomosci i umiejetnosci umozliwiajgce zdobywanie dalszej wiedzy.

2) Uczen dysponuje przecietng wiedzg w zakresie materiatu przewidzianego programem nauczania, w
jego wiadomosciach sg luki.

3) Uczen nie wykazuje wigkszego zainteresowania przedmiotem.

4) Wykonywanie zadan przez ucznia budzi zastrzezenia.

Ocena dopuszczajaca:

1) Zdobyte wiadomosci sg niewystarczajgce na uzyskanie przez ucznia podstawowej wiedzy z
przedmiotu.

2) Uczen zadania o niewielkim stopniu trudnosci rozwigzuje przy pomocy nauczyciela.

3) Uczen niechetnie bierze udziat w lekcjach.



4) Uczeh ma lekcewazacy stosunek do przedmiotu.
Ocena niedostateczna:

1) Uczeh nie opanowat wiadomosci i umiejetnosci jakie byly nabywane w danej klasie, braki w
wiadomosciach i umiejetnosciach uniemozliwiajg dalsze zdobywanie wiedzy;
2) Uczen nie potrafi rozwigzywac zadan o niewielkim stopniu trudnosci.

Na swoich zajeciach daje uczniom mozliwosc ksztattowania takich umiejetnoSci jak czytanie,
analizowanie, myslenie naukowe, praca zespotowa, odkrywanie wtasnych zainteresowan i
postugiwania sie technologiami informacyjno-komunikacyjnymi.

Dzieki zastosowaniu zalecanych warunkow i sposobow realizacji podstawy programowej ksztattuje
nastepujgce postawy ucznidéw: uczciwosc, wiarygodno$c, odpowiedzialno$¢, wytrwato$c, poczucie
wilasnej wartosci, szacunek dla innych ludzi, ciekawo$¢ poznawcza, kreatywno$c, przedsiebiorczosc,
kultura osobista, gotowos¢ do uczestnictwa w kulturze, gotowoSc do pracy zespotowey.

Wymagania edukacyjne z przedmiotu
Wiasciwosci towarow

Cele og6lne

1. Przygotowanie do stosowani podstawowych poje¢ z zakresu towaroznawstwa.

2. Ksztattowanie umiejetnosci rozpoznawania grup towarowych (zywnosciowych

i niezywnosciowych) oraz znakéw towarowych.

3. Przygotowanie do korzystania z norm towarowych i jako$ciowych dotyczgcych towardw.
4. Rozwijanie umiejetnosci udzielania informacji klientowi na temat cech jakosciowych
sprzedawanych towarow.

5. Ksztattowanie postawy dgzenia do pogtebiania wiedzy i doskonalenia umiejetnosci.

Cele operacyjne
Uczen potrafi:

1. wyjasni¢ podstawowe pojecia z zakresu towaroznawstwa, np.: towar, jakos¢ towaru, wartosc
uzytkowa towaru, odbior jakosciowy,

2. scharakteryzowac cechy jakosciowych towarow,

3. wyjasnic pojecie wartos¢ uzytkowa towaru,

4. wymieni¢ zasady odbioru jakoSciowego towarow,

5. klasyfikowac¢ towary wedtug roznych kryteriéw,

6. wyjasni¢ znaczenie normalizacji towaréw z punktu widzenia klienta,

7. wskazac czynniki wptywajace na jakos¢ towardw,

8. scharakteryzowa¢ metody badan instrumentalnych stosowanych w handlu,

9. dobra¢ metody badan i oceny jakosci do okreslonych towaréw,

10. scharakteryzowac znaki jakosci towarow,

11. rozrdzni¢ rodzaje asortymentow z grupy towarow zywnosciowych i niezywnosciowych,

12. wyjasnic klientowi napisy i oznaczenia zamieszczone na etykietach towarow,

13. udzieli¢ klientowi wyjasnieh dotyczgcych jakosci, przeznaczenia, zastosowania i uzytkowania
towaru,

14. wyszuka¢ informacje na temat wtasciwosci nowych towaréw wprowadzanych na rynek,

15. uzywac form grzecznosciowych w komunikacji ustnej z klientem.

Zakres wiedzy i umiejetnosci ucznia ocenia sie wedtug nastepujgcej skali stopni:
Ocena celujgca:
1) Uczen spetnia wymagania na ocene bardzo dobrg i samodzielnie poszerza swojg wiedze z zakresu

przedmiotéw zawodowych.
2) Uczeh wykazuje zainteresowanie problematykg przedmiotowa, a jego zaangazowanie potwierdzone



jest aktywnoscig na zajeciach i poza nimi.
3) Uczen wykonuje dodatkowe zadania. Pomystowo i oryginalnie rozwigzuje nietypowe zadania;
4) Uczenh odnosi sukcesy w konkursach, olimpiadach, itp.

Ocena bardzo dobra:

1) Uczenh opanowat petny zakres wiedzy i umiejetnosci okreslonych programem nauczania.
2) Uczenh sprawnie postuguje sie zdobytymi wiadomosciami, potrafi oceni¢ sytuacje, wyciggac
prawidtowe wnioski.

3) Uczen sprawnie wykonuje wszystkie zadania.

Ocena dobra:

1) Uczen dobrze opanowat wiedze i umiejetnosci okreslone programem nauczania.
2) Uczen dysponuje dobrg umiejetnoscig zastosowania zdobytych wiadomosci.
3) Uczen uzyskuje state dobre postepy podczas zajeé, bierze aktywny udziat w lekciji.

Ocena dostateczna:

1) Uczen opanowat wiadomosci i umiejetnosci umozliwiajgce zdobywanie dalszej wiedzy.

2) Uczen dysponuje przecietng wiedzg w zakresie materiatu przewidzianego programem nauczania, w
jego wiadomosciach sg luki.

3) Uczen nie wykazuje wiekszego zainteresowania przedmiotem.

4) Wykonywanie zadan przez ucznia budzi zastrzezenia.

Ocena dopuszczajgca:

1) Zdobyte wiadomosci sg niewystarczajgce na uzyskanie przez ucznia podstawowej wiedzy z
przedmiotu.

2) Uczen zadania o niewielkim stopniu trudnosci rozwigzuje przy pomocy nauczyciela.

3) Uczen niechetnie bierze udziat w lekcjach.

4) Uczeh ma lekcewazacy stosunek do przedmiotu.

Ocena niedostateczna:

1) Uczen nie opanowat wiadomosci i umiejetnosci jakie byty nabywane w danej klasie, braki w
wiadomosciach i umiejetnosciach uniemozliwiajg dalsze zdobywanie wiedzy;
2) Uczeh nie potrafi rozwigzywaé zadan o niewielkim stopniu trudnosci.

Na swoich zajeciach daje uczniom mozliwos$c¢ ksztattowania takich umiejetnosci jak czytanie,
analizowanie, myslenie naukowe, praca zespofowa, odkrywanie wiasnych zainteresowarn i
postugiwania sie technologiami informacyjno-komunikacyjnymi.

Dzieki zastosowaniu zalecanych warunkow i sposobow realizacji podstawy programowej ksztaftuje
nastepujgce postawy uczniow: uczciwosc, wiarygodnosc, odpowiedzialno$c, wytrwatoSc, poczucie
wtasnej wartosci, szacunek dla innych ludzi, ciekawos$¢ poznawcza, kreatywno$c, przedsiebiorczosc,
kultura osobista, gotowos¢ do uczestnictwa w kulturze, gotowos$c¢ do pracy zespotowe.

Wymagania edukacyjne z przedmiotu
Obstuga kas fiskalnych i urzadzen wspétpracujacych z kasg fiskalng

Cele ogdlne
1. Przygotowanie do pracy na stanowisku kasjera.
2. Ksztattowanie umiejetnosci:
- obstugi kasy fiskalnej i urzgdzen wspétpracujgcych z kasg fiskalng;

- sporzgdzania dowoddw zakupu i raportéw sprzedazy.



3. Ksztattowanie swiadomosci odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.

4. Ksztattowanie postawy postepowania zgodnie z zasadami etyki zawodowe;.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) zorganizowac¢ stanowisko pracy do obstugi kasy fiskalnej zgodnie z wymogami ergonomii,

2) obstugiwac kase fiskalng i urzgdzenia wspotpracujgce zgodnie z instrukcjg obstugi,

3) zidentyfikowac podstawowe akty prawne regulujgce obowigzek posiadania kasy fiskalnej oraz
okreslajgce obowigzki wynikajgce z jej posiadania,

4) identyfikowac gtéwne elementy budowy kasy fiskalnej,

5) scharakteryzowac okreslone urzgdzenia wspotpracujgce z kasg fiskalng, np.: drukarki, skanery
kodow kreskowych, wagi, terminale komputerowe,

6) zidentyfikowac funkcje urzadzen wspotpracujagcych z kasg fiskalng, np.: drukarek, skaneréw koddw
kreskowych, wag, terminali komputerowych,

7) przygotowac kase do pracy,

8) rejestrowac sprzedaz przy pomocy kasy fiskalnej,

9) zakonczy¢ paragon przy zastosowaniu réznych form ptatnosci,

10) wyjasni¢ zasady programowania towaréw w kasie fiskalnej,

11) drukowac raporty kasy fiskalnej okreslone w uprawnieniach dostepu kasjera,

12) wyjasni¢ informacje zapisywane w raporcie dobowym,

13) przeprowadzi¢ inwentaryzacje gotéwki w kasie,

14) przestrzega¢ zasady rzetelnosci przy sporzgdzaniu rozliczenia gotéwki,

15) przygotowac urzgdzenia wspotpracujgce z kasg fiskalng do pracy,

16)obstugiwac wskazane urzgdzenia wspotpracujgce z kasa fiskalng.

Zakres wiedzy i umiejetnosci ucznia ocenia sie wedtug nastepujgcej skali stopni:
Ocena celujgca:

1) Uczen spetnia wymagania na ocene bardzo dobrg i samodzielnie poszerza swojg wiedze z zakresu
przedmiotéw zawodowych.

2) Uczeh wykazuje zainteresowanie problematykg przedmiotowa, a jego zaangazowanie potwierdzone
jest aktywnoscig na zajeciach i poza nimi.

3) Uczen wykonuje dodatkowe zadania. Pomystowo i oryginalnie rozwigzuje nietypowe zadania;

4) Uczenh odnosi sukcesy w konkursach, olimpiadach, itp.

Ocena bardzo dobra:

1) Uczeh opanowat petny zakres wiedzy i umiejetnosci okreslonych programem nauczania.
2) Uczen sprawnie postuguje sie zdobytymi wiadomosciami, potrafi oceni¢ sytuacje, wyciagaé
prawidtowe wnioski.

3) Uczen sprawnie wykonuje wszystkie zadania.

Ocena dobra:

1) Uczen dobrze opanowat wiedze i umiejetnosci okreslone programem nauczania.
2) Uczen dysponuje dobrg umiejetnoscig zastosowania zdobytych wiadomosci.



3) Uczen uzyskuje state dobre postepy podczas zajeé, bierze aktywny udziat w lekcji.
Ocena dostateczna:

1) Uczeh opanowat wiadomosci i umiejetnosci umozliwiajgce zdobywanie dalszej wiedzy.

2) Uczen dysponuje przecietng wiedzg w zakresie materiatu przewidzianego programem nauczania, w
jego wiadomosciach sg luki.

3) Uczen nie wykazuje wiekszego zainteresowania przedmiotem.

4) Wykonywanie zadan przez ucznia budzi zastrzezenia.

Ocena dopuszczajgca:

1) Zdobyte wiadomosci sg niewystarczajgce na uzyskanie przez ucznia podstawowej wiedzy z
przedmiotu.

2) Uczenh zadania o niewielkim stopniu trudnosci rozwigzuje przy pomocy nauczyciela.

3) Uczen niechetnie bierze udziat w lekcjach.

4) Uczen ma lekcewazgcy stosunek do przedmiotu.

Ocena niedostateczna:

1) Uczen nie opanowat wiadomosci i umiejetnosci jakie byty nabywane w danej klasie, braki w
wiadomosciach i umiejetnosciach uniemozliwiajg dalsze zdobywanie wiedzy;
2) Uczen nie potrafi rozwigzywaé zadan o niewielkim stopniu trudnosci.

Na swoich zajeciach daje uczniom mozliwoS¢ ksztattowania takich umiejetnosci jak czytanie,
analizowanie, my$lenie naukowe, praca zespotowa, odkrywanie wiasnych zainteresowan i postugiwania
sie technologiami informacyjno-komunikacyjnymi.

Dzieki zastosowaniu zalecanych warunkdéw i sposobow realizacji podstawy programowej ksztaftuje

nastepujgce postawy uczniéw: uczciwo$c, wiarygodno$c¢, odpowiedzialnos¢, wytrwato$¢, poczucie
wtasnej wartoSci, szacunek dla innych ludzi, ciekawoS¢ poznawcza, kreatywnoSc, przedsiebiorczosc,

kultura osobista, gotowos¢ do uczestnictwa w kulturze, gotowos$c¢ do pracy zespotowe.

Wymagania edukacyjne z przedmiotu
Promocja towarow

Cele ogolne
1. Przygotowanie do sprzedazy towaréw w ofercie promocyjne;j.
2. Prezentowanie oferty sprzedazy towaréw w promocji zgodnie z zasadami etyki.

3. Ksztaltowanie umiejetnosci planowania i oceny prowadzonych dziatarn promocyjnych.

Cele operacyjne
Uczen potrafi:
1) ocenic jakos¢ towarow przeznaczonych do sprzedazy promocyjnej,
2) poinformowac klienta o jakosci towaréw w promocji podczas sprzedazy,
3) dokonac¢ oznaczenia towaréw o obnizonych cenach,
4) wyjasni¢ zasady oznaczania towaréw promocyjnych,

5) rozrézni¢ opakowania promocyjne,



6) przygotowac towary do sprzedazy promocyjnej,

7) zidentyfikowac rodzaje dziatan promocyjnych w handlu,

8) zgromadzi¢ informacje o towarach przeznaczonych do sprzedazy promocyjnej,
9) wypromowac towary z wykorzystaniem poczty elektronicznej,

10) zaprezentowac klientowi informacje o towarach w promociji,

11) zaprezentowac klientom walory uzytkowe towaréw w promocji,

12) przetwarzaé i przesyta¢ dane klientéw zgodnie z przepisami o ochronie danych,
13) wymienic style negocjacji stosowane w sprzedazy towarow,

14) prowadzi¢ negocjacje dotyczgce sprzedazy promocyjne;j,

15) uzasadni¢ koniecznos$¢ stosowania etyki zawodowej w dziatalnosci promocyjnej,

16) podac przyktady naruszenia etyki zawodowej w dziataniach promocyjnych sprzedawcy,

17) okresli¢ wptyw reklamy na sprzedaz towaréw,

18) dokona¢ analizy aktualnych przepiséw prawa regulujgcych dziatalnosé reklamowa,

19) dobrac¢ nosniki do rodzaju reklamy,

20) prowadzi¢ dziatania reklamowe we wspotpracy z pracownikami punktu sprzedazy,

21) wymieni¢ cechy efektywnego przekazu reklamowego,

22) scharakteryzowac¢ sposoby prowadzenia dziatalnosci reklamowej w srodkach masowego
przekazu,

23) okresli¢ znaczenie ceny w sprzedazy towarow,

24) obliczy¢ cene towaru w promociji po rabacie, bonifikacie, skoncie,

25) zidentyfikowac strategie cenowe stosowane w sprzedazy,

26) scharakteryzowac cene jako narzedzie marketingu,

27) wymieni¢ etapy przygotowania programu promocji sezonowych,

28) wymieni¢ srodki promoc;ji towaréw handlowych,

29) wskaza¢ narzedzia promocji,

30) sformutowac cele promocji sezonowych,

31) sporzadzi¢ liste kontrolng czynnosci niezbednych do realizacji planu promociji,

32) ustali¢ budzet promociji towaréw przeznaczonych do sprzedazy,

33) oceni¢ skutecznos¢ zaplanowanych i zrealizowanych dziatan promocyjnych,

34) opracowac kwestionariusz ankiety do wywiadu z przedstawicielem firmy handlowej dotyczgcego

skutecznosci prowadzonych dziatah promocyjnych.

Zakres wiedzy i umiejetnosci ucznia ocenia sie wedtug nastepujgcej skali stopni:
Ocena celujgca:

1) Uczen spetnia wymagania na ocene bardzo dobrg i samodzielnie poszerza swojg wiedze z zakresu
przedmiotéw zawodowych.

2) Uczeh wykazuje zainteresowanie problematykg przedmiotowa, a jego zaangazowanie potwierdzone
jest aktywnos$cig na zajeciach i poza nimi.

3) Uczen wykonuje dodatkowe zadania. Pomystowo i oryginalnie rozwigzuje nietypowe zadania;

4) Uczenh odnosi sukcesy w konkursach, olimpiadach, itp.



Ocena bardzo dobra:

1) Uczen opanowat peiny zakres wiedzy i umiejetnosci okreslonych programem nauczania.
2) Uczenh sprawnie postuguje sie zdobytymi wiadomosciami, potrafi oceni¢ sytuacje, wyciggac
prawidtowe wnioski.

3) Uczen sprawnie wykonuje wszystkie zadania.

Ocena dobra:

1) Uczenh dobrze opanowat wiedze i umiejetnosci okreslone programem nauczania.
2) Uczenh dysponuje dobrg umiejetnoscig zastosowania zdobytych wiadomosci.
3) Uczen uzyskuje state dobre postepy podczas zaje¢, bierze aktywny udziat w lekcji.

Ocena dostateczna:

1) Uczeh opanowat wiadomosci i umiejetnosci umozliwiajgce zdobywanie dalszej wiedzy.

2) Uczenh dysponuje przecietng wiedzg w zakresie materiatu przewidzianego programem nauczania, w
jego wiadomosciach sg luki.

3) Uczen nie wykazuje wiekszego zainteresowania przedmiotem.

4) Wykonywanie zadan przez ucznia budzi zastrzezenia.

Ocena dopuszczajaca:

1) Zdobyte wiadomosci sg niewystarczajgce na uzyskanie przez ucznia podstawowej wiedzy z
przedmiotu.

2) Uczen zadania o niewielkim stopniu trudnosci rozwigzuje przy pomocy nauczyciela.

3) Uczen niechetnie bierze udziat w lekcjach.

4) Uczeh ma lekcewazacy stosunek do przedmiotu.

Ocena niedostateczna:

1) Uczen nie opanowat wiadomosci i umiejetnosci jakie byty nabywane w danej klasie, braki w
wiadomosciach i umiejetnosciach uniemozliwiajg dalsze zdobywanie wiedzy;
2) Uczen nie potrafi rozwigzywa¢ zadan o niewielkim stopniu trudnosci.

Na swoich zajeciach daje uczniom mozZliwos¢ ksztattowania takich umiejetnosci jak czytanie,
analizowanie, my$lenie naukowe, praca zespotowa, odkrywanie wiasnych zainteresowan i postugiwania
sie technologiami informacyjno-komunikacyjnymi.

Dzieki zastosowaniu zalecanych warunkéw i sposobow realizacji podstawy programowej ksztaftuje

nastepujgce postawy uczniow: uczciwoSc, wiarygodnoS¢, odpowiedzialno$¢, wytrwatoSc, poczucie
wtasnej wartosci, szacunek dla innych ludzi, ciekawo$¢ poznawcza, kreatywnos$c¢, przedsiebiorczosc,

kultura osobista, gotowos$c¢ do uczestnictwa w kulturze, gotowos$c¢ do pracy zespotowe.



