Technikum Nr 2 im. gen. Mieczystawa Smorawinskiego

w Zespole Szkét Ekonomicznych w Kaliszu

Wymagania edukacyjne niezbedne do uzyskania poszczegdlnych sréddrocznych i rocznych ocen klasyfikacyjnych z obowigzkowych zaje¢ edukacyjnych —

ksztatcenie zawodowe

Przedmiot: pracownia marketingu

Klasa: Il



Ocena dopuszczajaca |  Ocena dostateczna Ocena dobra | Ocenabardzodobra | Ocena celujaca

Organizacja stanowiska pracy sprzedazy zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony srodowiska

-zna podstawowe -wyjasnia czym jest -rozroznia higieng pracy, -analizuje obowigzki —Uczen potrafi to co
zagadnienia z zakresu bhp | odpowiedzialno$¢ bezpieczenstwo pracy oraz pracodawcy w obszarze bhp | przedstawiajg

- zna prawidtowg pracodawcy w zakresie bhp | bezpieczenstwo i higiene pracy | -sporzadza map¢ mysli dt. poprzednie
organizacje stanowiska -wymienia obowiazki - przedstawia korelacje praw i bhp w zawodzie handlowca wymagania, a
pracy handlowca i prawa pracownika obowigzkoéw pracodawcy i -analizuje czynniki ponadto:

z uwzglednieniem bhp w zakresie bhp pracownika dt bhp niebezpieczne w Srodowisku | —aktualizuje na
-zna zrddla zagrozen -opisuje wymogi zwigzane z pracy sprzedawcy biezaco wiedze w

w pracy handlowca praca przy komputerze internetowego procesie

samodzielnego
doksztalcania si¢
—wykazuje
szczegolne
zainteresowanie
omawianymi
zagadnieniami
—swobodnie operuje
faktami

1 wyciaga wlasciwe
whnioskKi
—wykazuje duza
samodzielnos¢
w uzyskiwaniu
informacji
I zastosowaniu ich
w praktyce
—uczestniczy
w konkursach,
olimpiadach i osigga
wyrdzniajagce wyniki




Wprowadzenie do e-handlu

-zna pojecie e-handlu -wyjasnia na czym polega -przedstawia krotko historie -analizuje dane dotyczace JW.

-wie kim jest ,,nowy planowanie e — biznesu powstania e - handlu e — konsumentoéw w Polsce

konsument” i bezpieczny e - | -wymienia elementy -omawia jak bezpiecznie -wskazuje jak sprawdzic¢

konsument niezbedne do zatozenia zarzadza¢ swoimi danymi wiarygodno$¢ sklepow

-wie jak ksztaltuje si¢ sklepu internetowego w Internecie internetowych

dynamika sprzedazy -podaje formy sprzedazy -omawia korzysci i wady -analizuje dane dotyczace

internetowej stosowane w Internecie z e -sklepu dla wiascicieli rynku e - commerce

-wymienia podmioty -omawia zalety sprzedazy sklepow i klientow -charakteryzuje ,,nowe

mikrootoczenia sklepu tradycyjnej i internetowej -opisuje etapy zatozenia sklepu | pokolenie klientow”

internetowego -wskazuje mierniki oraz internetowego i pozostate podmioty

-wie czym jest wazne dane w e- commerce | - omawia rejestracje sklepu mikrootoczenia

makrootoczenie internetowego rzez Internet -oblicza i interpretuje

-wie czym jest online pure -okresla czynniki majgce wpltyw | wskazniki handlu

player na sklepy internetowe internetowego

-podaje cechy asortymentu -okresla rodzaje produktow -charakteryzuje sprzedaz

w sklepie internetowym w ramach asortymentu przez zewnetrzng platforme

-zna podobienstwa -okre$la zachowania konsumenta | sprzedazowa, sprzedaz

i roznice konsumenta i e - i e — konsumenta wg roznych wielokanatowa, sprzedaz

konsumenta kryteriow przez platformeg

specjalistyczng

Prezentacja oferty handlu internetowego i dzialania marketingowe

-wie czym jest karta towaru | -wyjasnia czym jest e - mail | -omawia sposoby prezentacji - wskazuje zasady Jw.

I CO zawiera

-wie czym jest oferta
produktowa

-zna obszary i rodzaje
zrodet konkurencyjnosci w
Internecie

-zna elementy marketingu
MIX rozszerzonego i wie
czym si¢ r0Znig

marketing

-wymienia sposoby
promowania e-produktu, e-
ustugi i e-firmy.

-podaje pojecie marketingu
1 sprzedazy

-wymienia formy
marketingu i wybrane
opisuje

towaru w Internecie
-uzasadnia wazno$¢ e-mail
marketingu

-omawia narze¢dzia promocji
wykorzystywane w e — handlu
-wskazuje promocje, ktére
zwiekszajg wartos$¢ koszyka
zakupowego

prawidlowo opracowane;j
oferty produktowej
-projektuje oferte

w Internecie

-dokonuje prezentacji oferty
wystanej e - mailem
-organizuje dziatania
promocyjne zwigzane




-wskazuje dzialania
marketingowe majace na celu
zwiekszenie ruchu na stronie
WWW oraz majace na celu
zwiekszenie lojalnosci klientow

z rozpowszechnianiem marki
sklepu

-analizuje obszary i przewage
konkurencyjng dzigki
wdrozeniu e- biznesu
-uzasadnia dlaczego e —
marketing jest wazny
zarowno w tradycyjnym
biznesie jak i w handlu
internetowym

Rozpoznawanie

otrzeb Kklienta i rynku handlu internetowego

-wie dlaczego istotne sa -okresla cechy -uzasadnia dlaczego warto -charakteryzuje rodzing jw.
opinie w sklepach i jak o nie | nowoczesnego konsumenta | zainteresowac si¢ opiniami cyfrows
dbaé -okresla zachowania 0 produkcie -tworzy profil e — nabywcy na
-wie jakie sa typy klientow | zakupowe konsumentow -wskazuje motywy dokonywania | podstawie dostepnych danych
ze wzgledu na sposob determinowane zakupow w Internecie -oblicza i interpretuje
korzystania roznorodnymi czynnikami -analizuje przyczyny rezygnacji | wskaznik porzuconych
Z Internetu - wyjasnia czym jest z zakupodw koszykow
-wie czym jest tzw. wskaznik porzuconych - wskazuje dziatania majace
porzucony koszyk koszykow wplyw na pozytywny wizerunek

- podaje sposoby kontaktu sklepu internetowego

z klientami i dostawcami

Przestrzeganie zasad kultury i etyki podczas sprzedazy internetowej

-zna podstawowe zasady -wyjasnia na czym polega -podaje przyktady tamania -analizuje wymogi prawne Jw.

etykiety internetowej
-wie czym jest wlasnos¢
intelektualna, prawa
autorskie

wlasciwe zachowanie
i kultura w Internecie
-umie podaé prawa e-
konsumentow

etykiety

-wskazuje dokumenty prawne
zwigzane z korzystaniem

Z Internetu

-podaje przyktady naruszen
wlasnosci intelektualnej

w Internecie

dla e - handlu

-analizuje ochrong prawna,

a wlasnos$¢ intelektualng
-wskazuje do czego
zobowigzany jest sprzedawca
sklepu

Zamawianie i przygotowanie towarow do sprzedazy internetowej




- wie czym jest -wymienia dokumenty -stosuje procedure zamawiania i | -opracowuje zamowienie JW.
kompletowanie zamowienia | handlowe i zna ich elementy | przygotowania wybranego -analizuje kolejno$¢ etapow
-wie czym jest e — oferta -podaje korzysci towaru do sprzedazy wprowadzenia produktu do
- zna fazy tradycyjnego I ograniczenia e- zakupow internetowej sprzedazy internetowe;j
procesu zakupowego -omawia peten proces e — -sporzadza dokumenty
I procesy zakupowe zakupowy handlowe
z punktu widzenia klientow -podaje przyktady procesu -kalkuluje ceng¢, marze
w handlu internetowym zakupowego wybranych i rabaty ujete w dokumentacji
towarow
Realizacja zamowienia klienta zlozonego w formie internetowej
-wie czym jest -wymienia podstawowe -wyjasnia na czym polega - oblicza i interpretuje JW.
wspoélczynnik konwers;ji elementy na stronach sklepu | atrakcyjna prezentacja toward6w | wspotczynnik konwers;ji
-umie sprawdzi¢ dostepno$¢ | internetowego i zna ich role | oraz zarzadzanie asortymentem | -opracowuje dokumenty
wybranych towarow -ustala tgczng kwote na stronach sklepu sprzedazy internetowe;j
-informuje klienta o naleznosci za sprzedane internetowego celem
organizacji i warunkach towary zwigkszenia sprzedazy
obioru towaru -sprawdza ustalone przez klienta
warunki zaméwienia: sposob
ptatnosci, adres wysylki
Obsluga internetowego stanowiska kasowego
-zna sposoby wysytki -podaje bezpieczne formy -wskazuje zalety ptacenia on line | -omawia i rozr6znia ptatnosci jw.
zamowionych towarow ptatnosci w Internecie - omawia przebieg W sieci
-wymienia etapy przygotowania przesyltki do
przygotowania przesytki do | wyslania
wysytki
Dokumentacja handlowa w sprzedazy internetowej
-zna cel przeznaczenia -wymienia dokumenty -rozréznia dokumenty handlowe -sporzadza dokumenty Jw.

wybranych dokumentéw
handlowych

handlowe

1 zna ich poszczegodlne elementy

handlowe e- sprzedazy




