WYMAGANIA EDUKACYJINE NIEZBEDNE DO UZYSKANIA POSZCZEGOLNYCH
OCEN Z PRZEDMIOTU

SPRZEDAZ TOWAROW

Ocene¢ dopuszczajacg otrzymuje uczen, ktory okresla kto to jest sprzedawca, wylicza cechy
pracy w handlu, rozpoznaje zachowania niedopuszczalne w sali sprzedazowej, definiuje
podziat pracy, wylicza czynno$ci zawodowe sprzedawcy, magazyniera , kasjera , akwizytora,
wylicza wyposazenie boksu kasowego, wylicza rodzaje klientdéw, wylicza formy obstugi
klienta, zna etapy obstugi klienta wymienia zasady i techniki aktywnego stuchania podczas
obstugi klienta, definiuje pojecie oferty, oferuje towary zgodnie z potrzeba klienta, wylicza
rodzaje ofert, definiuje poje¢cie inkasa nalezno$ci, wymienia rodzaje inkasa, rozpoznaje
dokumentacje¢ kasowa, okresla na czym polega sprzedaz na raty, rozpoznaje manko i superate,
wylicza instytucje bronigce praw klienta, definiuje pojecie gwarancji, reklamacji, okresla na
czym polega niezgodno$¢ towaru z umowa, rozréznia komunikacje werbalng i niewerbalng.

Ocene dostateczna otrzymuje uczen, ktory wyjasnia zasady etyczne pracy handlowca,
wyjasnia cechy pracy w handlu, wymienia zachowania niedopuszczalne w sali sprzedazowej,
wyjasnia zasady organizacji i podziatu pracy, rozréznia rodzaje struktur, streszcza czynnosci
zawodowe sprzedawcy, magazyniera , kasjera , akwizytora, rozréznia wyposazenia boksu
kasowego, rozr6znia psychologiczne typy klientow, wymienia zasady prowadzenia rozmowy
sprzedazowej, streszcza formy obstugi klienta, rozroznia fazy procesu sprzedazy, rozrdznia
motywy racjonalne i emocjonalne wptywajace na decyzje zakupu towardéw 1 ustug, wymienia
etapy obstugi klienta we wilasciwej kolejnosci, okresla techniki sprzedazy stosowane w
handlu, rozpoznaje istotne elementy formutowania oferty, charakteryzuje elementy oferty,
rozroéznia dowody sprzedazy, sporzadza podstawowe dokumenty kasowe, wyjasnia zasady
odprowadzania utargu do kasy przedsi¢biorstwa i do banku, charakteryzuje prawa
konsumenta, charakteryzuje obowiazki sprzedawcy, wyjasnia zakres odpowiedzialnosci
sprzedawcy, wyjasnia zasady reklamacji towarow, opisuje elementy sprzedazy, postuguje si¢
podstawowymi pojeciami z zakresu towaroznawstwa, wyjasnia znaczenie PKWiU w obrocie
handlowym, okresla rodzaje asortymentéw, wydaje klientowi zakupiony towar, omawia
zasady przygotowania stanowiska kasowego do pracy, wymienia akty prawne regulujace
odpowiedzialnos¢ sprzedawcy oraz okreslajace uprawnienia kupujacego wynikajace z
zawartej umowy kupna-sprzedazy.

Ocen¢ dobra otrzymuje uczen, ktory identyfikuje zasady etyczne pracy handloweca,
porownuje etyczne i nieetyczne formy postepowania podczas obstugi klientow, streszcza
zachowania niedopuszczalne w sali sprzedazowej, pordownuje rozne struktury organizacyjne,
poréwnuje prace na roznych stanowiskach, klasyfikuje zasady organizacji pracy w
tradycyjnej formie sprzedazy, identyfikuje rodzaje klientow przedsigbiorstwa handlowego,
poréwnuje zachowania klientéw dokonujacych zakupdéw towardw, charakteryzuje
psychologiczne typy klientow, wyjasnia zasady i techniki aktywnego stuchania podczas
obstugi klienta, rozpoznaje potrzeby klienta, klasyfikuje formy sprzedazy, dobiera formg
sprzedazy do rodzaju asortymentu, rodzaju placowki handlowej itp., dobiera technike
sprzedazy do posiadanego asortymentu i1 potrzeb klientow, dobiera sposob prowadzenia
rozmowy sprzedazowej do typu klienta i formy techniki sprzedazy, komunikuje si¢ zgodnie z
zasadami sprawnej komunikacji i kultury, udziela wyjasnien na zapytanie klienta, informuje
klienta o organizacji i warunkach odbioru towaru, przygotowuje towar do wydania zgodnie z



potrzebami klienta, dobra witasciwy sposob pakowania towaréw w zalezno$ci od rodzaju
towaru 1 oczekiwan klienta, dobiera prowadzone dzialania promocyjne do typu klienta,
dokonuje rozmieszczenia towarow w placowce handlowej, rozpoznaje na podstawie
charakterystyki towaroznawczej wybrane grupy towarowe (zywnos$ciowe i niezywnosciowe),
kwalifikowa¢ towary do odpowiedniej grupy asortymentowej, identyfikuje przyktadowe
motywy wplywajace na decyzje zakupu towarow i ustug w celu zaspokojenia uswiadomionej
potrzeby, potrafi opisa¢ znaczenie formy dokumentéw handlowych, dobiera sposob
prezentowania do oferty handlowej, poréwnuje wybrane oferty handlowe, charakteryzuje
przebieg inkasa, przygotowuje pieniagdze do odprowadzenia utargu, charakteryzuje zasady
wystawiania faktur sprzedazy 1 rachunkow, wylicza koszt kredytu, rozrdznia
odpowiedzialno$¢ z tytutu gwarancji oraz z tytulu rekojmi, poréwnuje poszczegodlne
instytucje bronigce praw, konsumenta, streszcza podstawowe zadania Rzecznika Praw
Konsumenta, identyfikuje przestanki, niezbedne do uznania towaru za niezgodny z umowa,
porownuje druki postgpowania reklamacyjnego, informuje klienta o okolicznosciach
uprawniajacych do zwrotu towardow, przyjmuje zwracane towary, dokonuje stosownych
rozliczen z tytulu zwracanych towarow, informujg klienta o warunkach sprzedazy, np.: w
formie elektronicznej, papierowej, wykazuje znaczenie komunikacji niewerbalnej w procesie
sprzedazy, wyjasnia zasady pracy na stanowisku kasowym, wyjasnia odpowiedzialno$¢
materialng kasjera, omawia zasady rozliczania utargu.

Oceng bardzo dobra otrzymuje uczen, ktory analizuje zdarzenia i sytuacje naruszajace etyke
w handlu, proponuje strukture Kodeksu etyki w przedsigbiorstwie, analizuje stosowanie
struktur w gospodarce, opracowuje samodzielnie harmonogram pracy, planuje czas pracy
pracownikow, dokonuje analizy zachowan klienta dokonujacego zakupu towardéw, obstuguje
klienta w zalezno$ci od zastosowanych nowoczesnych form sprzedazy, stosuje zasady i
techniki aktywnego stuchania podczas obstugi klienta, informuje klienta o sposobach
uzytkowania i przechowywania nabywanych towaréw, wykonuje wszystkie czynnosci
zwigzane z pelng lub cze$ciowa obstuga klienta, prezentuje towary eksponujac zalety i
korzy$ci zgodnie z rozpoznang potrzeba klienta, wyjasnia zasady tworzenia asortymentu
towarowego, opracowuje oferte¢ handlowa zgodnie z oczekiwaniami klienta, sporzadza
dowody korygujace sprzedaz towardw, sporzadza wniosek kredytowy, biegle wylicza koszt
kredytu, samodzielnie i bezblednie sporzadza faktury i rachunki sprzedazy i paragony,
analizuje odpowiedzialno$¢ sprzedawcy w sprzedazy na odleglos¢ lub poza lokalem,
proponuje i wskazuje odpowiednig instytucje w zalezno$ci od zaistniatej sytuacji, przyjmuje
zgloszenia reklamacyjne zgodnie z zasadami postgpowania reklamacyjnego w
przedsigbiorstwie handlowym, sporzadza dokumenty reklamacyjne, opisuje zasady
przyjmowania zwracanych przez klientoéw towardéw, wskazuje podstawe prawng mozliwosci
odstapienia klienta od umowy kupna-sprzedazy, biegle obstuguje kas¢ fiskalna, wykorzystuja
poczte elektroniczng i zasoby internetowe do pozyskiwania i informacji o towarach,
uzasadnia potrzebe rejestrowania sprzedazy przy pomocy kas fiskalnych.

Ceng celujaca otrzymuje uczen, ktory uzasadnia konieczno$¢ zachowan etycznych w handlu,
rozwigzuje samodzielnie zadania problemowe, dowodzi stusznosci swoich rozwigzan w
oparciu o zdobyta wiedze 1 umiejetnosci, proponuje sposoby postgpowania z réznymi typami
klientow 1 dowodzi stusznosci swojego postepowania, dobra system sprzedazy do rodzaju
placowki handlowej i oferowanego asortymentu, analizuje potrzeby klientow, opracowuje
ofert¢ handlowa z wykorzystaniem réznych form prezentacji oferty, dokonuje analizy ofert
handlowych opracowanych w réznych przedsigbiorstwach handlowych, analizuje zalety i



wady stosowania inkasa do rozliczen, analizuje przepisy prawne regulujgce prawa
konsumenta i obowigzki sprzedawcy, tworzy algorytm postegpowania w sytuacji zgltoszenia
przez klienta nieprawidtowosci w obstudze lub w przypadku zgtoszenia reklamacji, analizuje
procedury postepowania reklamacyjnego ujete w aktualnie obowigzujacych przepisach prawa,
objasnia sposoby postepowania reklamacyjnego w zaleznosci od rodzaju zglaszanej
reklamacji, samodzielnie i tworczo rozwija wlasne uzdolnienia, osigga sukcesy w
konkursach.
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