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Wymagania edukacyjne niezb¢dne do uzyskania poszczegolnych srodrocznych i rocznych ocen
klasyfikacyjnych z obowigzkowych zaje¢ edukacyjnych (ksztatcenie zawodowe).

Przedmiot: Ekonomika handlu

ki. 11



Zakres: Podstawowy

Prowadzenie przedsi¢biorstwa handlowego

ocena dopuszczajaca ocena dostateczna ocena dobra ocena bardzo dobra ocena celujaca
»  Zna definicj¢ handlu, »  Wymienia kierunki dziatania dokonuje klasyfikacji dokonuje klasyfikacji Dokonuje oceny efek.
handlu, ustug handlu, handlu, omawia go, zna gospodarowania przedsig.
znaczenie dziatalno$ci handlowego na podstawie
»  Definiuje pojgcie handlu »  Wymienia kilka zadan handlu wymienia funkcje handlu handlowej, obliczonych wskaznikow,

detalicznego , handlu
hurtowego, sprzedaz
elektroniczna,

»  Definiuje terminy: sklep,

>
punkt sprzedazy
detalicznej, sie¢
handlowy,
»  Definiuje pojecia: handel, >
potrzeba, oferta,
»  Definiuje pojecia: >

sprzedaz, etyka,
zachowanie etyczne,
zasady etyczne, tajemnica

zawodowa, kultura

detalicznego i hurtowego,

Wie co obejmujg punkty sprzedazy

detalicznej,

Wymienia rodzaje potrzeb,

Podaje pokrewne ( r6zne)

okreslenia sprzedazy,

hurtowego,

omawia punkty sprzedazy
detalicznej podajac
przyktady,

dokonuje klasyfikacji
potrzeb na podstawie

Piramidy Maslowa,

wymienia podstawowe
obowiazki sprzedawcy i

je omawia,

dokonuje charakterystyki
handlu hurtowego i

detalicznego,

charakteryzuje sie¢

handlowa na przyktadzie
dowolnej sieci sklepdw ,
ktéra funkcjonuje w jego

miejscowosci,

charakteryzuje
poszczeg6lne rodzaje
potrzeb podajac wlasne

przyktady,

charakteryzuje cechy

zawodu sprzedawcy,

rozpoznaje strukturg
klasyfikacji Polskiej
Klasyfikacji dzialalnosci,
Europejskiej, Polskiej
Klasyfikacji Wyrobéw i
Ushug,

Rozréznia sprzedaz
krajows , oraz eksport i

import towardw,

Wymienia sieci sklepdw
funkcjonujace w jego
miejscowosci dokonujac

whnikliwej analizy,

Wyjasnia w jakim stopniu
klienci zaspokajaja

potrzeby w jego sklepie




obstugi, motyw,

Wyjasnia kim jest klient,

Definiuje pojecie

sprzedazy,

Wyjasnia czym jest

rozmowa sprzedazowa,

Definiuje terminy: stres

pozytywny, stres
negatywny, stresory,

Definiuje pojgcie

organizacji pracy,

Definiuje : miejsce pracy
sprzedawcy
(indywidualne i

grupowe),

Wymienia podstawowe obowiazki

klienta,

Wie czym jest etyka zawodowa,

kultura obshugi,

Wie jakich argumentow nalezy
uzy¢ podczas rozmowy

sprzedazowej,

Wyjasnia zaleznosci pomigdzy
stresem pozytywnym, a

negatywnym,

Wymienia poszczegblne zasady

organizacji pracy,

Wie jakie wymagania z zakresu

BHP m spetnia¢ sprzedawca

dokonuje klasyfikacji
klienta ze wzgledu na typ

0sobowosciowy,

zna zasady organizacji
pracy podczas

obstugiwania klientow,

Wyjasnia jak powinna
by¢ przeprowadzona

rozmowa sprzedazowa,

Wymienia kilka
czynnikow powodujacych

stres w handlu,

Omawia zasady
organizacji pracy,

Wyjasnia wymagania z

zakresu BHP,

charakteryzuje
poszczegblne typy

klientow,

wie co decyduje o

kulturze obstugi,

przeprowadza rozmowg
sprzedazowa z ré6znym

typem klienta,

omawia czynniki
powodujace stres

('stresory),

dokonuje podziatu
komérek organizacyjnych

ze wzgledu na charakter

wykonywanej pracy,

wyjasnia jakie
predyspozycje zawodowe
wymagane s3 dla zawodu

sprzedawcy,

osiedlowym,

Wyjasnia powody
sukcesOw i niepowodzen
sprzedawcow,

Szeroko omawia na czym
polega standard obstugi
klienta na podanym

przyktadzie,

Wyjasénia na czym polega

profesjonalizm sprzedazy,

Wie jak si¢ zachowa¢ w
sytuacjach konfliktowych
prowadzac rozmowe
sprzedazowa,

Podaje sposoby

( przyktady) pozwalajace

zmniejszyc¢ stres,

Opracowuje strukture

organizacyjng sklepu,

Wyjasnia na czym polega
etyka zawodowa w pracy
sprzedawcy,




Stanowisko pracy

sprzedawcy,

Wyjasnia kim jest kasjer,

Definiuje pojecia:
marketing, marketing

mix, segmentacja rynku,

Wyjasnia terminy:
promocja , reklama, etyka

w reklamie,

Definiuje termin: public
relations, aktywizacja
sprzedazy, tozsamos¢

przedsigbiorstwa

Wyjasnia czym jest

opakowanie,

Wymienia cechy dobrego kasjera,

Wymienia elementy marketingu
mix, wyjasnia czym jest

segmentacja,

Wymienia narzedzia promocji,

Okresla cel public relations i

zadania aktywizacji sprzedazy,

Rozréznia rodzaje opakowan ze

wzgledu na rézne kryteria,

Wyjasnia zakres

czynnosci kasjera,

Omawia elementy
marketingu mix,

Charakteryzuje
poszczegdlne narzedzia

promociji,

Wymienia dwie strategie

aktywizacji sprzedazy,

Wymienia cechy dobrego
opakowania, wymienia
funkcje opakowan,
dokonuje klasyfikacji ze
wgladu an podane

kryterium,

Opisuje zadania

(' czynnosci ) kasjera,

Zna schemat przebiegu

kampanii promocyjnej,

Wymienia cele i funkcje
reklamy, dokonuje
klasyfikacji reklamy ze
wzgledu na podane

kryterium,

Opisuje strategie

aktywizacji sprzedazy,

Charakteryzuje
poszczegblne funkcje

opakowan,

Opisuje wady i zalety

pracy kasjera,

Wie jakie kryteria sa
stosowane w badaniach
marketingowych
zmierzajacych do
wyodrgbnienia
segmentow,

Wyjasnia , ktore sposrod
omowionych
instrumentéw oddzialuja

na niego ,

Wyjasnia , ktory
przedsiebiorca lokalny
dobrze ksztaltuje swoj

wizerunek,

Wyjasnia co zalicza si¢
do odpadow

opakowaniowych,




Wyjasnia definicjg
reklamy, bezposredniej
reklamy sklepoweyj,
marchandising,

Definiuje termin: agencje
reklamowe, badania

marketingowe,

Wyjasnia definicje:
produktu, ceny,
dystrybucji , cyklu zycia
produktu, logistyki,

Wyjasnia czym jest oferta

handlowa,

Wymienia podstawowe formy

reklamy,

Wymienia rodzaje agencji
reklamowych,

Wymienia etapy cyklu zycia
produktu ( fazy),
elementy strategii produktu,

wymienia strategie dystrybucji,

Podaje przyktad oferty handlowe;j,

Wie od czego zalezy

skutecznos¢ reklamy,

Wyjasnia zadania agencji

reklamowych i badan
marketingowych,

Omawia cykl zycia

produktu,

Wymienia elementy
oferty,

Zna formy zaptaty za

Wie co jest gtdwnym
celem bezposredniej

reklamy sklepowej,

Wymienia znane na
Swiecie agencje

reklamowe,

Wie czym r1dznig sig
poszczegolne fazy cyklu

zycia produktu,

Opisuje elementy oferty,

Omawia formy zaplaty za

Wymienia formy reklamy
najczesciej
wykorzystywane w

miejscu sprzedazy,

Na podstawie Kilku firm
Ppo zapoznaniu si¢ z ich
logotypami , potrafi
okresli¢ co potrzebuja
odbiorcy, klienci,
Podaje przyktad kilku
produktdw, ktére
zniknety z rynku w
ostatnich 2 latach i
wyjasnia co moze by¢
przyczyna spadku ich
sprzedazy,

Potrafi zidentyfikowaé
strukture oferty
handlowej i zapytania
ofertowego,




Wyjasnia pojecia:
rozliczenie gotéwkowe,
rozliczenie
bezgotéwkowe,
akredytywa, sprzedaz
ratalna,

Wyjasénia czym jest

sprzedaz ratalna,

Wyjasnia czym jest punkt
sprzedazy detalicznej,

sklep, wnetrze sklepu,

Wyjasnia pojgcia:
paragon, rachunek,
faktura VAT, faktura

korygujaca itp.

Wyjasnia czym jest
podatek, akcyza,

Wyjasnia czym jest

»  Zna formy regulowania naleznosci,

»  Wymienia zadania sprzedawcy
podczas prowadzenia sprzedazy

ratalnej,

»  Wie jak dzielimy sklepy ze
wzgledu na kryterium wielkosci

powierzchni sprzedazowej

»  Zna zasady sporzadzania

dokumentow,

»  Dokonuje klasyfikacji podatkéow,

towar,

Zna i omawia dokumenty
zabezpieczajace splatg

kredytu,

Wie co nalezy wziaé¢ pod
uwage przy planowaniu
rozktadu pomieszczef
sktadowych wnetrza
sklepu,

Wymienia podstawowe
dokumenty stosowane w

obrocie towarowym,

Wie co podlega
podatkowi akcyzowemu,

Wie czym jest kalkulacja,

towar,

Zna regulacj¢ prawna
dotyczaca sprzedazy
ratalnej,

Wymienia najczgsciej
spotykane w handlu

branze,

Charakteryzuje
poszczeg6lne dokumenty
stosowane w obrocie

towarowym,

Wie jakim rodzajem
podatku jest podatek
akcyzowy, uzasadnia swa

odpowiedz,

Wie na czym polega

Przedstawia wady i zalety

form zaplaty za towar,

Potrafi sporzadzi¢ umowe

ratalna,

Aranzuje wngtrze sklepu
omawiajac na dowolnym

przyktadzie,

Potrafi opracowad
algorytm postgpowania
przy przyjmowaniu

dostaw towarow,

Zna przepisy prawne
dotyczace podatku VAT i
akcyzy,




towar, mierzenie
towarow, odwazanie

towaru, pakowanie

»  We czym jest szacowanie,

organizacja rozliczania
utargu, inkaso naleznosci

za pomocg terminala

Wie jakie optaty za
zastosowanie terminalu

POS i korzystanie z nich

towaru, POS, ponosza wlasciciele
sklepow,
Ochrona praw konsumenta
Zna obowiazki »  Sporzadza umowg kupna Zna przepisy dotyczace

»  Definiuje pojgcia:
sprzedawca, konsument,
towar
niepelnowarto$ciowy,
reklamacja, niezgodno$¢

towaru z umowa kupna —

»  Zna warunki reklamacji artykutow

zywnos$ciowych,

sprzedawcy podczas
zawierania umowy

sprzedazy,

— sprzedazy,

warunkow sprzedazy

zawarte w Kodeksie

cywilnym,




sprzedazy,

Wyjasénia znaczenie
terminéw: towar, wady ,
niezgodno$¢ towaru z

umowa,

Wyjasnia pojgcie
reklamaciji,

Wyjasnia termin:
gwarancja jakosci ,

gwarant,

Wyjasénia termin :

Federacja konsumentow,

Wyjasnia pojecie
ergonomii pracy

sprzedawcy,

Wie , co powinien okreslaé

dokument gwarancyjny,

Wie co nalezy do zadan Federacji

konsumentéw

Zna przepisy prawne dotyczace

BHP zawarte w Kodeksie pracy,

Wyjasnia zakres dziatan Federacji

Konsumentow,

Wyjasnia co nalezy do celow

ergonomii,

Rozroznia wady
towarow( jawne , ukryte,
ujawnione podczas

demonstracji towaréw
itp.),

Zna prawa i obowigzki
nabywcy w zglaszaniu

reklamacji towaru,

Wie jakie informacje
powinna zawiera¢ karta

gwarancyjna,

Wymienia instytucje
upowaznione do kontroli
sklepbw,

Wyjasnia co zalecaja

zasady ergonomii,

Wyjasnia kiedy towar

jest niezgodny z umowa,

Zna termin dochodzenia
roszczen odno$nie

reklamaciji,

Wyjasnia zakres dzialania

gwaranta,

Charakteryzuje

poszczegolne instytucje,

Zna gtéwne obcigzenia w

pracy sprzedawcy,

Wymienia rozdaje
wystepujacych wad w
towarach na podanym

przyktadzie,

Sporzadza protokot
reklamaciji,

Wymienia obowiazki
sprzedawcy w przypadku
gdy gwarancji udziela

sprzedawca,

Omawia zakres dzialania
wszystkich instytucji do
kontroli sklepow,

Wyjasnia jak powinno
by¢ przygotowane
stanowisko pracy , aby
byto przygotowane
zgodnie z zasadami

ergonomii,







