Zespot Szkot im. K.K. Baczyriskiego w Dgbrowie Tarnowskiej

Wymagania edukacyjne z uwzglednieniem efektéw ksztatcenia ujetych w podstawie programowe;j
niezbedne do uzyskania poszczegdlnych srédrocznych i rocznych ocen klasyfikacyjnych z
obowigzkowych zaje¢ edukacyjnych (ksztatcenie zawodowe).

Przedmiot: Pracownia sprzedazy

Zawod: Technik handlowiec (522305)

Ocena dopuszczajaca

Ocena dostateczna

Ocena dobra

Ocena bardzo dobra

Ocena celujaca

Uczen potrafi:
-zapamietac
wiadomosci konieczne
do elementarnej
orientacji w tresciach
danego dziatu
tematycznegoiz
pomoca nauczyciela
umie je odtworzy¢,

- wymienic rodzaje
dziatan promocyjnych,
- wymienic i opisaé
podstawowe rodzaje
reklamy,

- opisa¢ promocje
sprzedazy i sprzedaz
osobistg jako forme
promociji,

- podac po kilka
przyktadéw promocji
sprzedazy i sprzedazy
osobistej,

-wymieni¢ zasady
rozmieszczania mebli
sprzedazowych,

- wymienic¢ zasady
dobrej komunikacji,

- opisac poszczegdlne
etapy procesu
sprzedazy,

- wymienic techniki
aktywnego stuchania,
- opisac zasady etyczne
zwigzane z obstugg
klienta,

- wymienic rodzaje kart
ptatniczych,

- wymienic cechy
pieniadza
elektronicznego,

- wymienic przepisy
dotyczace
odpowiedzialnosci

- wypetnia takie
wymagania jak na ocene
dopuszczajgcy a
ponadto:

- potrafi zapamietac
podstawowe
wiadomosci dla danego
dziatu tematycznego i
samodzielnie je
prezentowad,

- podaé po dwa
przyktady do kazdego
rodzaju dziatan
promocyjnych,

- podaé po dwa
przyktady do kazdego
rodzaju reklamy,

- wymienic¢ po dwie
zalety i wady
poszczegdlnych
rodzajéw reklamy,

- zaprojektowadé typowe
wystawy sklepowe,

- opisac rodzaje witryn
sklepowych,

- wymienic i opisaé
etapy procesu
sprzedazy,

- wymienic¢ rodzaje
pytan zwigzanych z
rozmowa sprzedazows,
- ustali¢ sposéb
przechowywania,
uzytkowania,
zastosowania towaréw
oferowanych do
sprzedazy,

- scharakteryzowacé
przekaz pocztowy,

- wymienic¢ zasady
wystawiania faktury
korygujacej w
programie Subiekt,

- wymagania jak na ocene
dostateczng a ponadto:
- samodzielnie i
poprawnie wykonuje
proste ¢wiczenia i
zadania,

- umie wykorzystac
zdobyta wiedze w
praktyce,

- aktywnie uczestniczy¢
w pracach i zadaniach
zespotowych,

- podaé po trzy
przyktady do kazdego
rodzaju reklamy,

- opisac zasady i rodzaje
aranzacji wystaw
sklepowych,

- wymienic techniki
argumentacji,

- dokona¢ analizy
informacji zawartych na
opakowaniach,
etykietach
sprzedawanych towaréw
- opisac zasady
wypetniania polecenia
przelewu,

- opisac zasady
wypetniania weksla,

- opisac zasady
funkcjonowania
akredytywy,

- wydrukowac raporty
kasowe zgodnie z
przyjetymi zasadami,

- wymienic¢ rodzaje
niedoboréw,

- opisac¢ elementy
wygladu zewnetrznego
sklepu,

- opisac korzysci
ptynace z ksztattowania

- wypetnia takie
wymagania jak na
ocene

dobra a ponadto:

- umie samodzielnie
poszukiwaé informacji
w roznych zrodtach oraz
je selekcjonowad,

- omowic zalety i wady
poszczegdlnych
rodzajow dziatan
promocyjnych,

- omoéwic zalety i wady
poszczegdlnych
rodzajow reklamy,

- wymienic zasady
aranzacji wnetrz
sklepowych,

- opracowac oferte
handlowa
przedsiebiorstwa,
zgodnie z zasadami
stosowanymi
powszechnie przez
przedsiebiorstwo
handlowe,

- proponowac narzedzia
promocji sprzedazy w
typowych sytuacjach,

- opisac korzysci
ptynace z ksztattowania
renomy,

- opisac zasady
przeprowadzania
rozmowy w sprzedazy
telefonicznej,

- wymienic¢ oznaczenia i
zabezpieczenia
stosowane na srodkach
ptatniczych,

- wyjasnic istote
sprzedazy ratalnej,

- wyjasni¢ zasady

wypetnia takie
wymagania jak na ocene
bardzo dobrg a ponadto:
- posiada dodatkowa
wiedze znacznie
wykraczajaca poza
program nauczania,
samodzielnie i twérczo
rozwija swoje
zainteresowania,

- biegle postuguje sie
zdobytymi
wiadomosciami
uzywajac terminologii
fachowej, oraz
proponuje rozwigzania
nietypowe,

- wykazuje szczegdlne
zainteresowanie
przedmiotem i tematyka
omawiang na zajeciach,
- charakteryzuje

rézne rodzaje dziatan
promocyjnych,

- charakteryzuje
poszczegdlne rodzaje
reklamy,

- wyjasnia algorytm
postepowania w
przypadku przyjecia
fatszywego banknotu,

- wykonuje ustalone
czynnosci zwigzane z
zabezpieczeniem utargu,
- projektuje typowe
wystawy sklepowe,

- proponuje narzedzia
promocji sprzedazy w
typowych sytuacjach.




materialnej
pracownikéw,

- zdefiniowac pojecie
ubytki,

- zdefiniowad pojecie
niedobory,

- wymienic rodzaje
dziatan promocyjnych,
- wymienic elementy
whnetrza lokalu
sklepowego,

- scharakteryzowac
sprzedaz osobista,

- wymienic zasady
dobrej komunikacji,

- wymienic etapy
procesu sprzedazy,

- wymieni¢ rodzaje
pytan zwigzanych z
rozmowa sprzedazows,
- zdefiniowad limit
ubytkow,

- dokona¢ analizy
aktualnie
obowigzujgcych
przepiséw dotyczacych
praw konsumenta.

- wymienic elementy
paragonu,

- wymienic elementy
budowy kasy i jej
funkcje,

- wyjasnic¢ zasady
wypetniania faktury
korygujacej,

- wyjasni¢ znaczenie
wiasciwego pakowania
towardw,

- wskaza¢ poszczegdlne
elementy raportu
kasowego,

- przewidywac skutki
braku
odpowiedzialnosci
materialnej sprzedawcy,
- wymieni¢ przyczyny
ubytkow,

- opisac sposoby
aranzacji wystaw
sklepowych,

- wymienic techniki
argumentacji,

- ustali¢ sposdéb
przechowywania,
uzytkowania,
zastosowania towaréow
oferowanych do
sprzedazy,

- wskazac sposoby
ograniczania
niedoboroéw,

- wyjasni¢, od czego
zalezy wielko$¢ limitu
ubytkow,

- dobrac sposdb
zabezpieczenia towardéw
do sprzedawanego
asortymentu,

- zaplanowad
inwentaryzacje
sprzedawanych
towardw,

- wyjasni¢ w logiczny
sposdb pojecie rekojmi,
- wypetni¢ druki
reklamacji towardéw.

renomy,
- scharakteryzowacd
poszczegodlne etapy
sprzedazy,

- opisac zasady
przeprowadzania
rozmowy w sprzedazy
telefoniczne;j,

- zabezpieczy¢ towar
przed uszkodzeniem
podczas transportu,

- zabezpieczy¢ towar
przed zniszczeniem w
zaleznosci od
asortymentu,

- przygotowac
dokumentacje do
przeprowadzenia
inwentaryzacji,

- wymienic cele i
rodzaje inwentaryzacji,
- przyjmuje zgtoszenie
reklamacyjne zgodnie z
obowigzujaca
procedura.

wypetniania faktury,

- wymienic zasady
wystawiania faktury w
programie Subiekt,

- wyjasni¢ zasady
wypetniania noty
korygujacej,

- wymienic zasady
wystawiania noty
korygujacej w
Subiekcie,

- ustali¢ zasady
zabezpieczania i
odprowadzania
utargow

po zakonczeniu w
danym dniu sprzedazy,
- scharakteryzowad
rodzaje reklamy,

- wymienic¢ zasady
aranzacji wnetrz
sklepowych,

- wypetni¢ dokumenty
inwentaryzacyjne
zgodnie z ustalonymi
zasadami,

- wyjasni¢ jakie
dokumenty sg
stosowane przy
stwierdzeniu
niedobordw i ubytkéw
towarowych,

- opracowaé poprawnie
procedure
postepowania
reklamacyjnego,
zgodnie z przepisami
prawa.




