Wymagania edukacyjne na poszczegoélne oceny z przedmiotu Pracownia sprzedazy

Dziat programu

Wymagania konieczne
(ocena dopuszczajaca)
Uczen:

Wymagania
podstawowe

(ocena dostateczna)
Uczen potrafi to, co na
ocene dopuszczajaca

Wymagania
rozszerzajace

(ocena dobra)

Uczen potrafi to, co na
ocene dostateczng

Wymagania
dopetniajace

(ocena bardzo dobra)
Uczen potrafi to, co na
ocene dobra

Wymagania
wykraczajace

(ocena celujaca)
Uczen potrafi to, co na
ocene bardzo dobrg

oraz: oraz: oraz: oraz:
Zasady bhp dotyczace | e potrafi zdefiniowaé ® przestrzega zasad ® potrafi stosowac e udziela pierwszej e potrafi dokonaé
sprzedazy towarow pojecia zwigzane z bezpieczeristwa i $rodki ochrony pomocy analizy przepiséw i

bezpieczenstwem i
higieng pracy, ochrong
przeciwpozarowa,
ochrong srodowiska i
ergonomia

e wymienia czynniki
szkodliwe i ucigzliwe w
Srodowisku pracy na
stanowisku sprzedazy
® wymienia czynniki
niebezpieczne w
Srodowisku pracy na
stanowisku sprzedazy
e wylicz zasady
prowadzenia
gospodarki odpadami,
gospodarki wodno-
Sciekowej oraz w
zakresie ochrony
powietrza w
przedsiebiorstwie
handlowym

higieny pracy

® potrafi stosowac
przepisy prawa
dotyczace ochrony
przeciwpozarowej i
ochrony $rodowiska,
® rozrdznia prawa i
obowigzki pracownika
oraz pracodawcy w
zakresie bhp

e potrafi opisac
wymagania
pomieszczen
handlowych
ograniczajgce wptyw
czynnikéw szkodliwych
i ucigzliwych na
organizm cztowieka

e potrafi opisac
przeznaczenie réznych
rodzajow srodkéw
gasniczych

indywidualnej i
zbiorowej podczas
wykonywania zadan
zawodowych,

e wylicza skutki
oddziatywania
czynnikéw szkodliwych
na organizm cztowieka
e okredla zagrozenia
zwigzane z
wystepowaniem
szkodliwych czynnikow
w Srodowisku pracy,

e potrafi opisac zasady
zachowania przy
pracach w handlu z
urzadzeniami
podtgczonymi do sieci
elektrycznej na
stanowisku sprzedazy,
e wskazuje sposoby
zapobiegania

poszkodowanym w
wypadkach przy pracy
e potrafi przewidywacd
zagrozenia dla zdrowia i
zycia cztowieka oraz
mienia i Srodowiska
zwigzane z
wykonywaniem zadan
zawodowych,

® wyjasnia zasady
postepowania w
zwigzku z wypadkiem
przy pracy i chorobg
zawodowa

® potrafi przedstawic
procedure
postepowania w
sytuacji zagrozenia
zycia lub zdrowia

zasad bezpieczenstwa i
higieny pracy oraz
przepisdw ochrony
przeciwpozarowej i
ochrony $rodowiska

e tworzy procedury
dotyczace
bezpieczenstwa pracy
na stanowisku
sprzedawcy




® okresla stopien
zagrozenia zdrowia i
Zycia na podstawie
typowych objawdw
® wyjasnia sposoby
postepowania w
stanach zagrozenia
zdrowia i zycia

zagrozeniom zycia i
zdrowia na stanowisku
sprzedazy

e potrafi udzieli¢
pierwszej pomocy
przedmedycznej

Ergonomia w
ksztaltowaniu
warunkow pracy

e potrafi zdefiniowac
pojecie ergonomii,

® wie, jak zaplanowac
organizacje stanowisk
pracy w
przedsiebiorstwie
handlowym zgodnie z
zasadami ergonomii

® zna przepisy
odnosnie dopuszczalnej
masy przemieszczanych
przedmiotow

e charakteryzuje
ergonomiczng postawe
dla stanowiska pracy
sprzedawcy

e potrafi dostosowac
stanowisko pracy do
mozliwosci pracownika
e potrafi stosowac
zasady wtasciwego
podnoszenia i
przenoszenia
przedmiotow

e potrafi opisac
wymagania
ergonomicznej postawy
dla stanowiska pracy
przy komputerze

e potrafi dostosowac
stanowisko pracy
sprzedawcy i
handlowca

do rodzaju
wykonywanych zadan

e definiuje cele
ergonomii

- potrafi zorganizowac
stanowisko pracy przy
komputerze zgodnie z
wymaganiami
ergonomii

® przedstawia
wymagania

ergonomii przy
organizacji recznych
prac transportowych
pracownika handlu

® wyjasnia wptyw
pozycji przyjmowane;j
podczas pracy na
obcigzenie kregostupa
® potrafi opisac
korzysci wynikajace z
przestrzegania zasad
ergonomii

Dokumentacja
zwigzana ze
sprzedaza

® wymienia zasady
redagowania pism
handlowych

e potrafi wypetnic
dokumenty na
podstawie przyktadéw

e potrafi zredagowad
typowe dokumenty
biurowe

e potrafi wyjasnic¢
konsekwencje ztozenia
oferty

® samodzielnie
wykonuje prace
zwigzane z




e wymienia elementy
zapytania ofertowego,
oferty handlowej

o potrafi wymienic
zasady redagowania
pism,

e wymienia zasady
sporzgdzania
dokumentéw w obrocie
gospodarczym

® wymienia rodzaje
dokumentéw w handlu
® zna oprogramowanie
omawiane w trakcie
zajec¢ dydaktycznych,

® umie uruchamiac
programy
komputerowe
wykorzystywane na
lekcjach,

® umie stosowac
posiadane wiadomosci
do wykonywania
elementarnych
czynnosci w bardzo
prostych sytuacjach,

® omawia zasady
rejestracji podmiotu w
programie Subiekt

e okresla zasady
przechowywania
dokumentéw w dziale
zaopatrzenia i
sprzedazy

® wymienia czynniki
wptywajgce na wybor
dostawcy

® samodzielnie
wykonuje proste
¢wiczenia i zadania,

e potrafi obstugiwac
programy
komputerowe
wykorzystywane na
zajeciach,

e potrafi tworzy¢
typowe dokumenty
handlowe,

e identyfikuje przepisy
prawa dotyczace
archiwizacji
dokumentéw

e dokonuje analizy
przepisdw prawa
dotyczacych tajemnicy
stuzbowej oraz ochrony
danych osobowych

e potrafi zajgc
stanowisko w
kwestiach spornych i
broni¢ swoich
pogladdéw na forum
klasy,

e potrafi wykorzystaé
zdobytg wiedze w
praktyce,

e wskazuje
nieprawidtowosci w
otrzymanych
dokumentach

e potrafi samodzielnie
zredagowac pismo
urzedowe

® obstuguje programy
komputerowe
wspomagajgce
wykonywanie zadan
zawodowych
sprzedawcy

® potrafi w sposdb
tworczy rozwigzywac
problemy,

® dobrze zna pojecia
specjalistyczne
wystepujace w
materiale nauczania i
swobodnie je stosuje,
® przedstawia
propozycje rozwigzan
probleméw

e w petni samodzielnie
buduje wypowiedszi,

wykorzystaniem
programow
komputerowych w
pracy sprzedawcy

e obliczaiinterpretuje
wyniki dotyczace
wielkosci zapaséw i ich
rotacji, dokonuje
analizy wybiera
najkorzystniejszg opcje
dostawy

® potrafi zastosowad
odpowiedni dokument
do wybranej sytuacji

® swobodnie postuguje
sie oprogramowaniem
uzytkowym, trafnie i
umiejetnie dobierajac
je do wykonywania
zadan w nowych
sytuacjach,

e potrafi stosowaé
posiadang wiedze

w wykonywanych
samodzielnie zadaniach




Urzadzenia
techniczne i systemy
informatyczne w
placowce handlowej

e potrafi wprowadzié
podstawowe dane
nowego podmiotu w
systemie Subiekt,

e potrafi zaktadaé
kartoteki:
kontrahentéw,
towarow,

e potrafi utworzy¢
dokument sprzedazy,
e potrafi utworzy¢
dokument
magazynowy,

e potrafi wprowadzié¢
dokument zakupu

® samodzielnie
dokonuje kalkulacji cen
W programie

e potrafi wystawic i
wydrukowac
podstawowe
dokumenty

® umie wprowadzié
produkty do kasy
fiskalnej

e potrafi sporzadzic¢

e potrafi zatozy¢ firme
W programie
komputerowym,

® wystawia PZiWZ

e wystawia Faktury w
zakresie
podstawowym,

e potrafi wymienic
dokumentacje zakupu i
sprzedazy

e potrafi sporzadzi¢
faktury VAT, faktury
korygujace, zarowna w
programie
komputerowym jak i
recznie

e potrafi wypetniac
dokumenty
magazynowe —
przyjecia i wydania

e potrafi dokona¢
operacji kasowych —
wptata i wyptata,

w Subiekcie

e potrafi identyfikowac
urzadzenia

e tworzy i wykorzystuje
kartoteke
kontrahentow,

e tworzy i wykorzystuje
kartoteke towaréw z
wszystkimi jej
elementami

e potrafi samodzielnie
wystawia¢ dokumenty
zwigzane z zakupem i
sprzedazg zaréwno
recznie jak i w
Subiekcie

e potrafi dokonac
rozliczen z
kontrahentami —
gotéwkowych i
bezgotéwkowych

e potrafi wprowadzi¢
nagtéwek i
podstawowe
informacje do kasy
fiskalnej

e potrafi skorygowad
fakture zakupu i
sprzedazy

® sporzadza raporty
kasowe

e potrafi sporzadzi¢
zamowienie do
dostawcy na podstawie
oferty handlowej

e potrafi ustali¢
wielkos¢
zapotrzebowania na
podstawie stanéw
magazynowych i
prognozy sprzedazy

® bezbtednie wypetnia i
drukuje dokumenty
magazynowe,
sprzedazowe

e potrafi dokonac
kalkulacji cen sprzedazy
W programie
komputerowym

e potrafi samodzielnie
przygotowac kase
fiskalng do pracy

® sporzadza raporty w
programie
komputerowym

® umie uaktualnia¢
dane firmy lub
wprowadzié jej nowego
uzytkownika,

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




paragon w kasie
fiskalnej

e obstuguje
metkownice

wykorzystywane w
magazynach np. wozki
jezdne, podnosniki itp.
o potrafi udzieli¢
rabatu i dokonaé storna
na kasie fiskalnej

Klasyfikacja towaréw

® wyjasnic znaczenie
PKWiU w obrocie
handlowym,

e potrafi kwalifikowac
towary do
odpowiedniej grupy
asortymentowej,

e potrafi ztozy¢
zamoéwienie u dostawcy
za posrednictwem
réznych sposobdéw
komunikacji

® ustala roznice
pomiedzy towarem
zaméwionym a
dostarczonym

® wymienia zasady
gospodarki
magazynowej towaréw

e potrafi rozpoznac na
podstawie
charakterystyki
towaroznawczej
wybrane grupy
towarowe
(zywnosciowe i
niezywnosciowe)

e okresla rodzaje
asortymentow.

e potrafi
przeprowadzi¢ odbiér
ilosciowy i jakosciowy
towaréw w
przedsiebiorstwie
handlowym
e okresla warunki
racjonalnego
przechowywania i

® wyjasnia zasady
tworzenia asortymentu
towarowego

e potrafi
scharakteryzowac
asortyment gteboki,
szeroki, ptytki i waski

e potrafi opracowad
kryteria wyboru
dostawcow towardw

e potrafi dokonad
wyboru dostawcow
zgodnie z obowigzujaca
procedura

e potrafi opracowac
algorytm postepowania
przy odbiorze
ilosciowym i
jakosciowym towardéw

e potrafi okresli¢
zasady gospodarki
opakowaniami w
przedsiebiorstwie
handlowym

e okresla sposoby
postepowania z
towarem
niepetnowartosciowym
e potrafi opracowad
procedure
przechowywania,
magazynowania,
transportowania
towaroéw

e potrafi
zinterpretowac
obliczone wskazniki
magazynowe

e dokonuje analizy

i oceny wyznaczonych
wskaznikéw
magazynowych

® samodzielnie
formutuje wnioski na
podstawie wyliczonych
wielkosci




magazynowania
towaréw

® potrafi
scharakteryzowac
systemy
zabezpieczajgce
magazyny i towary
przed kradziezg,
zaginieciemi
zniszczeniem

e potrafi obliczy¢
podstawowe wskazniki
magazynowe

Ustalanie cen na
oferowane towary

® zna pojecia: cena,
koszt, strata,
przychody, obrot, zysk,
utarg, wynik finansowy,
marza, rabat,

® potrafi okresli¢ cene
netto i brutto

® zna pojecie podatek
VAT, podatek akcyzowy

e potrafi wymienic
czynniki ksztattujace
cene,

e wymienia funkcje
ceny,

e potrafi omdéwic
rodzaje i strukture cen
® zna rodzaje marzy
handlowej

e potrafi poda¢ stawki
podatku VAT

e potrafi omoéwic
czynniki ksztattujace
cene,

e charakteryzuje
funkcje ceny,

® wymienia strategie
cenowe,

® zna metody ustalania
ceny

® zna rodzaje marz
handlowych

® omawia czynniki
ksztattujgce cene
opierajac na wtasnych
przyktadach z zycia,

e charakteryzuje
strategie cenowe w
handlu

® omawia metody
ustalania ceny

e potrafi wyliczy¢
wartosé podatku VAT

® omawia strategie
cenowe opierajac na
wtasnych przyktadach,
e potrafi wyliczy¢
skonto, bonifikate i
rabat

e potrafi dobraé
strategie cenowg do
asortymentu
towarowego

e potrafi interpretowac




e potrafi wyliczy¢
podatek od wartosci
netto

e potrafi wyliczy¢
marze metodg w stu i
od stu

- Zna pojecie progu
rentownosci

od wartos¢ brutto

e potrafi wyliczy¢ cene
sprzedazy cene
jednostkowa netto
liczac marze dwoma
metodami

e potrafi wyliczy¢ prog
rentownosci ilosciowy i
wartosciowy

ilosSciowy i wartosciowy
prég rentownosci

Sprzedaz towaréw

e potrafi podac
definicje towaru i
asortymentu
towarowego

e zdefiniowac réznice
miedzy pojeciami
produkt i towar

e potrafi okresli¢
pojecie dobra
substytucyjnego i
komplementarnego

® zna podstawowe
techniki sprzedazy

e potrafi wyjasnic
uprawnienia klienta
wynikajgce z zawarcia
umowy kupna-

e potrafi
scharakteryzowac
strukture asortymentu
e potrafi dobieraé do
przyktadu towary
komplementarne

e umie kompletowac
zestaw towaréw z
asortymentu
podstawowego i
uzupetniajgcego

e potrafi dobrac¢ forme
sprzedazy do rodzaju
asortymentu, rodzaju

placowki handlowej itp.

e wylicza kwote
naleznosci za

e potrafi dobrac
technike sprzedazy do
oferowanego
asortymentu, rodzaju
placowki handlowej,
potrzeb klientéw itp.
e potrafi dostosowac
proces sprzedazy
towardéw do rodzaju
obstugiwanego klienta
® wie, jak
zaprezentowac
klientowi walory
uzytkowe
sprzedawanego towaru
o potrafi przekazaé
klientowi informacje

® potrafi stosowac

komunikacje werbalng i

niewerbalng podczas
prowadzenia rozmowy
sprzedazowej

e potrafi prowadzié¢
rozmowe sprzedazowg
dostosowang do typu
klienta oraz formy i
techniki sprzedazy

® stosuje zasady
prowadzenia rozmoéw
sprzedazowych

® wyjasnia zasady
sprawnej komunikacji
e charakteryzuje
motywy zachowan

® potrafi
scharakteryzowac
punkty sprzedazy
detalicznej na terenie
miejsca zamieszkania
® uzasadnia wybor
formy sprzedazy
towaréw w placowce
handlowej




sprzedazy, np.: prawo
do zwrotu towaru,
gwarancji

sprzedawany towar

0 sposobach
uzytkowania

i przechowywania
kupowanych towaréw
® sporzadza
dokumentacje
zwigzang z obrotem
towarowym

e potrafi omowic
uprawnienia klienta
wynikajgce z zawarcia
umowy kupna-
sprzedazy, np.: prawo
do zwrotu towaru,
gwarancji

klientow w procesie
sprzedazy

Obstuga
posprzedazowa

® wie czym jest
sprzedaz konsumencka,
gwarancja, reklamacja
® zna zasady
przyjmowania i
rozpatrywania
reklamacji

® zna prawa klienta
wynikajgce rekojmii z
gwarancji

® omawia podstawowe
dokumenty zwigzane z
reklamacjg towaru i je
wypetnia

e potrafi opisa¢ zasady
przyjmowania
zwracanych przez
klientéw towaréow

e potrafi
poinformowac klienta
o okolicznosciach

® przedstawia
procedure zgtoszenia
reklamacyjnego

e potrafi objasnic
sposoby postepowania
reklamacyjnego w
zaleznosci od rodzaju
zgtaszanej reklamacji
e potrafi
poinformowac klienta o
procedurach

® sporzadza zgtoszenie
reklamacyjne

® potrafi przyjac
zwracane towary

e potrafi dokonac
stosownych rozliczen z
tytutu zwracanych
towardéw

® potrafi nawigzac
kontakt z klientem
celem zebrania opinii
dotyczacej satysfakcji z
zakupu

e potrafi opracowad
plan utrzymania
kontaktu z klientem
e tworzy zasady
programu
lojalnosciowego




uprawniajacych do
zwrotu towaréow

reklamacyjnych i
uprawnieniach klienta
® umie samodzielnie
wypetni¢ dokumenty
zwigzane z reklamacjg
towarow

® wyjasnia okolicznosci
uprawniajace do
zwrotu towarow

e potrafi wskazac
przepisy prawa
regulujace
odpowiedzialnos¢
sprzedawcy za jakos¢
sprzedanych towaréow

Kulturai etykaw
handlu

® zna pojecie : etyki,
etyki zawodowej,

® zna pojecie:
mobbingu,

® zna pojecie: korupcji,
danych osobowych,

e potrafi stosowac

® wymienia
podstawowe wartosci
etyczne w biznesie,

® wymienia elementy
kultury osobistej,

® wymienia przejawy
mobbingu,

® omawia podstawowe
wartosci etyczne w
biznesie,

® omawia przejawy
mobbingu,

® omawia rodzaje
korupcji,

® wymienia i omawia
etyczne i nieetyczne
zachowania w biznesie,
® wymienia i omawia
skutki mobbingu,

® wyjasnia przyczyny i
skutki korupcji

® wie na czym polega
stosowanie cen
dumpingowych,

® zna podstawe
prawng zwalczania
korupcji,

e potrafi wskazaé




odpowiednie formy
grzecznosciowe w
zaleznosci od typu
kontaktow w
Srodowisku pracy

® zna zasady
bezposredniej obstugi
klientow

® wymienia rodzaje
korupcji,

® zna i stosuje reguty i
procedury
obowigzujgce w
srodowisku pracy

e potrafi stosowac
zasady kultury osobistej
podczas wykonywania
zadan zawodowych

® wyjasnia potrzebe
stosowania stroju
stuzbowego w
przedsiebiorstwie
handlowym

e potrafi rozpoznac
przypadki naruszania
zasad etyki

e potrafi stosowac
ustalone zasady obiegu
korespondencji
obowigzujgce w
przedsiebiorstwie
handlowym

® umie wymienic
korzysci wynikajgce z
etycznego sposobu
postepowania

e potrafi wskazac
przepisy prawne
zwigzane z ochrong
wiasnosci
intelektualnej i ochrong
danych

e potrafi identyfikowac
zasady etyczne i
prawne zwigzane z
ochrong wtasnosci
intelektualnej

e umie podac przyktady
zachowan
przedsiebiorstw
spotecznie
odpowiedzialnych

® potrafi prowadzié¢
korespondencje
stuzbowg zgodnie z
zasadami

® wyjasnia wptyw
kultury materialnej,
duchowej, spotecznej,
osobistej, zbiorowej,
zawodu na zachowanie
cztowieka, sposdb
funkcjonowania w
srodowisku i
gospodarce oraz na
podejmowane decyzje
zakupowe

przypadki naruszen
prawa w zakresie
ochrony wtasnosci
intelektualnej
eopracowuje katalog
zasad postepowania na
rynku przedsiebiorstwa
handlowego
odpowiedzialnego
spotecznie

epotrafi opracowac
standard sprzedazy i
obstugi klienta w
przedsiebiorstwie
handlowym




Rozwdj osobisty

® potrafi wymienic
formy i metody
doskonalenia
zawodowego

® zna hierarchie
potrzeb wg A.H.
Maslowa

e potrafi podac
przyktady potrzeb z
kazdego poziomu
piramidy A. Maslowa

e potrafi dobra¢ formy
i metody doskonalenia
zawodowego dla
wybranego stanowiska
pracy w handlu

e zaplanowac proste
zmiany usprawniajgce
funkcjonowanie
przedsiebiorstwa
handlowego w zakresie
kompetencji personelu

® umie wskazaé mocne
i stabe strony swojej
osobowosci

e potrafi okresli¢
obszary do zwiekszenia
efektywnosci wtasnego
dziatania

e umie zidentyfikowac
przyczyny oporu wobec
zmian w srodowisku
pracy

e potrafi uzasadnié
potrzebe zmian w
handlu

e potrafi wskazac
najbardziej pozgdane
przez pracodawcow
kompetencje i
kwalifikacje zawodowe
w handlu

e ustala czynniki
wptywajgce na
odniesienie sukcesu
zawodowego

® potrafi
zidentyfikowac
mozliwosci
podniesienia
efektywnosci wtasnego
dziatania

® potrafi zaplanowac
wtasng Sciezke rozwoju
zawodowego

® wyznacza cele
rozwojowe

e potrafi opracowad
sposoby i terminy
realizacji celéw
rozwojowych

e wprowadza w zycie
zaplanowane zmiany w
zakresie doskonalenia
zawodowego

e potrafi oceni¢ skutki
wprowadzonych zmian
e tworzy profil
kompetencji
zawodowych na
wybrane stanowisko
pracy w handlu




Planowanie pracy
wilasnej

® zna pojecie
gospodarowania
czasem

e potrafi okresli¢
koniecznosé dobrego
gospodarowania
czasem

® zna pojecia
wielozadaniowos¢ i
koncentracja na
zadaniu

e potrafi okresli¢, na
czym polega dobre
gospodarowanie
czasem

e potrafi pogrupowac
zadania wedtug
kryterium waznosci i
pilnosci

e potrafi zaplanowacd
prace wiasng z
uwzglednieniem
etapdw planowania
e okresla niezbedne
zasoby do realizacji
zadania

® sporzadza liste
kontrolng czynnosci
niezbednych do
wykonania zadania
e potrafi ustali¢
terminy wykonania
zadan i rezerwy
czasowe

e potrafi ocenié¢ skutki
planowanych i
podejmowanych
dziatan

e ustala cel zgodnie z
zasadg SMART

® wyjasnia znaczenie
zaangazowania
cztonkow zespotu w
ustalenie celu
wspolnego

e ustala kryteria
systematyki spraw do
zatatwienia

Odpowiedzialnos¢
zawodowa

® zna pojecia :
odpowiedzialnos¢
cywilna, karna
zawodowa,

e potrafi okresli¢ zakres
odpowiedzialnosci
pracownika za szkode
wyrzadzong
pracodawcy

e potrafi wymienic
Konsekwencje

® wymienia rodzaje
odpowiedzialnosci
pracownikow
przedsiebiorstw
handlowych,

o potrafi okresli¢ zakres
odpowiedzialnosci
materialnej w oparciu o
wyniki inwentaryzacji

e charakteryzuje
podstawowe zasady
odpowiedzialnosci
materialnej
pracownika,

e potrafi rozpoznac
przypadki naruszania
norm i procedur
stosowanych w handlu
e potrafi wskazac
obszary

® potrafi oméwié
konsekwencje
nieprzestrzegania
przepiséw prawa w
zakresie
odpowiedzialnosci w
zwigzku z wykonywang
praca sprzedawcy i
handlowca

e okresla podstawy
prawne zastosowania

® analizuje przepisy
prawa dotyczace
réznych rodzajow
odpowiedzialnosci
zawodowej




nieprzestrzegania
przepiséw prawa w
zakresie
odpowiedzialnosci w
zwigzku z wykonywang
pracy sprzedawcy i
handlowca

odpowiedzialnosci
prawnej za
podejmowane dziatania

odpowiedzialnosci
materialnej

® wyjasnic zasady
zastosowania rdézne;j
granicy
odpowiedzialnosci
materialnej pracownika
w zaleznosci od rodzaju
powierzenia majatku
przedsiebiorstwa
handlowego

Radzenie sobie ze
stresem

e potrafi okresli¢
pojecie: stres

® umie wymienic
sposoby radzenia sobie
ze stresem

e potrafi wskazac
przyczyny sytuacji
stresowych w pracy
zawodowej

e charakteryzuje
sposoby radzenia sobie
ze stresem

e potrafi opisac
sposoby pokonania
stresu

e potrafi
zidentyfikowad sytuacje
wywotujace stres

e umie zidentyfikowac
objawy stresu

e potrafi wskazac
dziatania niezbedne dla
unikniecia sytuacji
stresowej

® wymienia skutki
stresu i omawia je -
potrafi
scharakteryzowac
zmiany w
funkcjonowaniu
organizmu pod
wplywem stresu

® zna etapy asertywnej
odmowy i potrafi
zastosowac w praktyce,

® zna i omawia techniki
relaksacyjne,

® zna prawa
asertywnego cztowieka
i stosuje je w praktyce,
e scharakteryzuje
metody pracy nad
emocjami

Ochrona danych
osobowych i
tajemnicy
przedsiebiorstwa

® zna pojecie : dane
osobowe, dane
wrazliwe, dane
szczegolnie chronione,

® wymienia dane
szczegdlnie chronione,
® zna role
administratora danych,

e potrafi podac
przyktady informacji
stanowigcych
tajemnice

® pozyskuje i

przechowuje dane
osobowe zgodnie z
przepisami prawa,

e analizuje przepisy
prawne dotyczace
tajemnicy zawodowej,
e okresla konsekwencje




tajemnica
przedsiebiorstwa,
tajemnica zawodowa,
tajemnica stuzbowa,
informacje niejawne,
ryzyko zawodowe,

® wyjasnia skrét RODO.

® potrafi wymienic
informacje stanowigce
tajemnice
przedsiebiorstwa,

® wymienia rodzaje
odpowiedzialnosci
pracownikéw
przedsiebiorstw
handlowych,

przedsiebiorstwa
e potrafi podac
przyktady naruszenia
norm i procedur
postepowania,
® wie z czym wigze sie
odpowiedzialnos¢
cywilna.

e potrafi wymienic
konsekwencje
nieprzestrzegania
obowigzku zachowania
tajemnicy i ochrony
danych osobowych

e potrafi
scharakteryzowac
elementy, jakie
powinny byc¢ objete
tajemnica
przedsiebiorstwa
handlowego

e potrafi okresli¢
potencjalne skutki dla
przedsiebiorstwa
handlowego
wynikajgce z
nieprzestrzegania
tajemnicy
przedsiebiorstwa

nieprzestrzegania
przepiséw o ochronie
danych osobowych i
tajemnic.

Negocjacje

® zna pojecia: konflikt,
negocjacje, dominacja,
kompromis, ustepstwa,
e potrafi wymienic i
krotko omowic style
negocjacji

® potrafi wymienic
zasady prawidtowo
prowadzonych
negocjacji

e potrafi wymienic
techniki negocjacji,

® zna najczesciej
spotykane style
negocjacji,

e zna cechy dobrego
negocjatora,

® potrafi omoéwic style
negocjacyjne

® omawia cechy

® wymienia metody
rozwigzywania
konfliktéw,

® omawia rodzaje i
style negocjac;ji,

® zna cechy i
umiejetnosci przydatne
podczas negocjacji, ,

® potrafi rozréznié
techniki negocjacyjne

® wymienia i omawia
metody rozwigzywania
konfliktéw,

® omawia i stosuje
techniki manipulacyjne,
® zna zasady
prowadzenia
skutecznych negocjacji i
stosuje je w praktyce,

e potrafi wskazaé

® wyjasnia, jakie
techniki negocjacji s
najczesciej spotykane i
dlaczego,

® wyjasnia, ktore ze
sposobdéw prowadzenia
negocjacji s
najkorzystniejsze,

® potrafi
scharakteryzowac




skutecznych negocjacji
e potrafi wymienié
zasady prawidtowo
prowadzonych
negocjacji

® sporzadza plan
przebiegu negocjacji

réznice miedzy stylem
miekkim, twardym i
rzeczowym

e prowadzi negocjacje
stosujgc rézne techniki
negocjacyjne

nieetyczne metody
negocjacji

Komunikacja
interpersonalna

® wie czym jest;
komunikacja
interpersonalna,
komunikowanie sie,
nadawca ,

odbiorca, kodowanie,
dekodowanie, empatia,
bariery komunikacyjne,
e potrafi wymienic
bariery komunikacyjne

® zna przebieg procesu
komunikacji i

e potrafi rozréznié
rodzaje komunikacji,
e potrafi wymienic
ogoblne zasady
komunikacji
interpersonalnej

® wymienia cechy
zachowania
nieasertywnego

e potrafi wymienic
cechy efektywnego
przekazu

e potrafi omoéwic
przebieg procesu
komunikacji,

e umie zidentyfikowac
elementy procesu
komunikacji
interpersonalnej

e stosuje komunikacje
niewerbalng dla
wzmocnienia
wypowiedzi

e potrafi
scharakteryzowac
rodzaje komunikacji
spotecznej

e potrafi podac
przyktady asertywnego
zachowania

® wie, jak skutecznie
sie komunikowac,

e potrafi sformutowac
wypowiedz w sposéb
nienaruszajgcy dobr
innych oséb

e potrafi wyrazié
krytyczng opinie,
uwzgledniajac uczucia
rozméwcy

e efektywnie i
Swiadomie
wykorzystuje elementy
komunikacji werbalnej i
niewerbalnej




Praca zespotowa

® potrafi wymienic
warunki wspotpracy w
zespole

® zna rodzaje wiezi
powstajgcych w
zespole

e umie okresli¢ réznice
miedzy wieziami
formalnymi i
nieformalnymi

e potrafi udziela¢
informacji zwrotnej
cztonkom zespotu

w zakresie
wykonywanych przez
nich zadan
zawodowych

® umie wskazywad
rozwigzania techniczne
poprawiajgce warunki
pracy pracownikéw

w przedsiebiorstwie
handlowym

- potrafi wyjasnié
znaczenie koniecznosci
wspotdziatania
pracownikéw w
przedsiebiorstwie

® potrafi wyjasnic
pojecie integracji i
dezintegracji grup
pracowniczych

® sporzadza wykaz
zadan do wykonania
przez pracownikdéw

e potrafi rozpoznac
zachowania
destrukcyjne hamujace
wspotprace w zespole

e potrafi wskazac
zalety pracy zespotowej
w dziatalnosci
handlowej w
poréwnaniu do pracy
indywidualnej

e potrafi rozpoznac
kluczowe role cztonkdéw
zespotu

® potrafi rozpoznac
kompetencje i
umiejetnosci oséb
pracujgcych w zespole
e umie dobierad
techniki
komunikowania sie do
zespotu

e potrafi oceniac jakosé¢
i terminowos¢
wykonywanych zadan
zawodowych

e potrafi
zidentyfikowa¢ metody
rozwigzywania
konfliktow w zespole

e koordynuje dziatania
cztonkdéw zespotu

e potrafi rozdziela¢
zadania do wykonania
wedtug umiejetnosci i
kompetencji cztonkéw
zespotu

® potrafi monitorowac
przebieg prac zespotu
® stosuje techniki
motywacyjne




