Wymagania edukacyjne na poszczegdlne oceny z przedmiotu Sprzedaz towaréw w handlu

Dziat programu

Wymagania konieczne
(ocena dopuszczajaca)
Uczen:

Wymagania
podstawowe

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

Wymagania
rozszerzajace

(ocena dobra)

Uczen potrafi to, co na
ocene dostateczng
oraz:

Wymagania
dopetniajace

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

oraz:

Wymagania
wykraczajace

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

Zasady bhp dotyczace
sprzedazy towaréw

e potrafi zdefiniowac
pojecia zwigzane z
bezpieczenstwem i
higieng pracy, ochrong
przeciwpozarowy,
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 wylicza zasady
prowadzenia
gospodarki odpadami,
gospodarki wodno-
Sciekowej oraz w
zakresie ochrony
powietrza w
przedsiebiorstwie
handlowym

® przestrzega zasad
bezpieczenstwa i
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

e potrafi stosowac
srodki ochrony
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, -
wskazuje sposoby
zapobiegania

e potrafi samodzielnie
poszukiwaé informacji
w réznych zrédtach
oraz je selekcjonowac
® udziela pierwszej
pomocy
poszkodowanym w
wypadkach przy pracy
e potrafi przewidywa¢d
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

e wykazuje szczegdlne
e potrafi dokonac
analizy przepisow i
zasad bezpieczenstwa i
higieny pracy oraz
przepisdw ochrony
przeciwpozarowej i
ochrony $rodowiska

e tworzy procedury
dotyczace
bezpieczenstwa pracy
na stanowisku
sprzedawcy




e 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

zycia lub zdrowia

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

e potrafi zorganizowad
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 na
stanowisku sprzedazy

e potrafi zarejestrowac
sprzedaz na kasie
fiskalnej

e potrafi sporzadzi¢
dokumenty sprzedazy

e potrafi zarejestrowac
sprzedaz zgodnie z
ustalonymi w
przedsiebiorstwie
zasadami

e potrafi opisa¢ zasady
zabezpieczenia
dokumentéw
handlowych

e samodzielnie stosuje

® wyjasnia znaczenie
formy dokumentéw
handlowych

e potrafi opracowad
oferte handlowg z
wykorzystaniem
réznych form
prezentacji oferty




w programie Subiekt
® zna elementy
sktadowe oferty
handlowej

® umie opracowac
oferte handlowg,
uwzgledniajac
oczekiwania klienta

e potrafi zabezpieczy¢
dokumenty przez
kradziezg, zniszczeniem
lub zaginieciem

specjalistyczne
urzadzenia do
rejestracji sprzedazy,
np. kasa fiskalna,
program komputerowy

itp.

Technologia na

stanowisku sprzedazy

® umie wymienic
urzadzenia sklepowe
wykorzystywane przy
przechowywaniu i

sprzedazy towaréw, np.

kasa fiskalna, chtodnie,
metkownice itp.

e potrafi identyfikowaé
urzadzenia
wykorzystywane

W magazynach,

e potrafi obstugiwac
system sprzedazy
zgodnie z instrukcjg
obstugi

e umie obstugiwac
urzadzenia sklepowe,
np. kasa fiskalna, waga,
chtodnie itp. zgodnie z
instrukcjg obstugi

e potrafi opisac
systemy informatyczne
stosowane w handlu

e umie obstugiwac
system sprzedazy

® samodzielnie
obstuguje urzadzenia
sklepowe, np. kasa
fiskalna, waga, chtodnie

itp.

e potrafi dobrac¢ system
sprzedazy do rodzaju
placowki handlowej

e potrafi dobrac¢ system
sprzedazy do
oferowanego
asortymentu

e potrafi wymienic
przepisy dotyczace
stosowania programéw
komputerowych

® potrafi
zaprogramowac proste
urzadzenia
wykorzystywane przy
przechowywaniu i
sprzedazy towarow

e potrafi stosowac
arkusz kalkulacyjny do
wykonywania bardziej
ztozonych obliczen

Klasyfikacja towarow

e potrafi postugiwac
sie podstawowymi
pojeciami z zakresu

e potrafi rozpoznac¢ na
podstawie
charakterystyki

® wyjasnia zasady
tworzenia asortymentu
towarowego

e potrafi okresli¢
zasady gospodarki
opakowaniami

e dokonuje analizy i
oceny wyznaczonych
wskaznikédw




towaroznawstwa,

® wyjasnic¢ znaczenie
PKWiU w obrocie
handlowym,

e potrafi kwalifikowa¢
towary do
odpowiedniej grupy
asortymentowej,

towaroznawczej
wybrane grupy
towarowe
(zywnosciowe i
niezywnosciowe)

e okresla rodzaje
asortymentow.

e potrafi
przeprowadzi¢ odbiér
ilosciowy i jakoSciowy
towaréw w
przedsiebiorstwie
handlowym

e potrafi
scharakteryzowac
asortyment gteboki,
szeroki, ptytki i waski
e potrafi
scharakteryzowac
systemy
zabezpieczajgce
magazyny i towary
przed kradziezg,
zaginieciem i
zniszczeniem

w przedsiebiorstwie
handlowym

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

magazynowych

e samodzielnie
formutuje wnioski na
podstawie wyliczonych
wielkosci

Formy i techniki
sprzedazy towarow

® umie wymienic
techniki sprzedazy
stosowane w handlu

e potrafi przygotowac
towar do wydania
zgodnie z potrzebami
klienta

e potrafi pobrac
naleznosc¢ za zakupiony
towar

e umie wydac klientowi
zakupiony towar

e potrafi klasyfikowaé
klientow wedtug
réznych kryteriow

e potrafi wykonywac
wszystkie czynnosci
zwigzane z petng lub
czesciowq obstugg
klienta

® umie rozréznic
komunikacje werbalng i
niewerbalng

® przestrzega

e potrafi przekazaé
klientowi informacje o
sposobach uzytkowania
kupowanych towaréw
e potrafi
zaprezentowac
klientowi walory
uzytkowe
sprzedawanego towaru
e umie komunikowa¢é
sie zgodnie z zasadami
sprawnej komunikacji

e potrafi dobrac forme
sprzedazy do rodzaju
asortymentu, rodzaju

placowki handlowej itp.

e potrafi dobrac
technike sprzedazy do
posiadanego
asortymentu i potrzeb
klientéw

® umie rozpoznac
potrzeby klienta

e potrafi uzasadnic

e potrafi okresli¢ rodzaj
klientow ze wzgledu na
cechy osobowosci i
motywy podejmowania
decyzji zakupowych

e dobiera sposdb
prowadzenia rozmowy
sprzedazowej do typu
klienta oraz formy i
techniki sprzedazy

e potrafi prowadzié¢
rozmowe sprzedazowq




e potrafi ustali¢ kwote
naleznosci za
sprzedawany towar

e potrafi przyjaé
zaptate w formie
gotowkowej lub
bezgotéwkowej

® wymienia zasady
przygotowania
stanowiska kasowego
do pracy

e potrafi sporzadzic¢
dokumenty kasowe
zgodnie z przyjetymi
zasadami

e potrafi wymienic
dokumenty kasowe

ustalonych w
przedsiebiorstwie
handlowym
standardow w
kontaktach z klientami
e potrafi
poinformowac klienta o
organizacji i warunkach
odbioru towaru

e umie dobrac
wtasciwy sposdb
pakowania towaréw w
zaleznosci od rodzaju
towaru i oczekiwan
klienta

e potrafi wyjasnié
zasady pracy na
stanowisku kasowym

e potrafi
poinformowac klienta o
warunkach sprzedazy,
np.: w formie
elektronicznej,
papierowej

i kultury

® stosuje ustalone w
przedsiebiorstwie
handlowym zasady
bezposredniej obstugi
klientéw

o potrafi udzieli¢
wyjasnien na zapytanie
klienta

e potrafi sporzadzic¢
dokumentacje
zZwigzang z obrotem
towarowym

® umie wyjasnic
odpowiedzialnos¢
materialng kasjera

e potrafi omowic
zasady rozliczania
utargu

e wykorzystuje poczte
elektronicznga i zasoby
internetowe do
pozyskiwania i
informacji o towarach
e potrafi wykazac
znaczenie komunikacji

wybor danej formy i
techniki Sprzedazy
towardéw w handlu

® wyjasnia znaczenie
funkcjonowania
standardéw obstugi
klienta w
przedsiebiorstwie

® potrafi uzasadnic
potrzebe rejestrowania
sprzedazy przy pomocy
kas fiskalnych

dostosowang do typu
klienta

e potrafi opisac
motywy zachowan
klientow w procesie
sprzedazy

® opracowuje
standardy sprzedazy i
obstugi klienta w
przedsiebiorstwie
handlowym




niewerbalnej w
procesie sprzedazy

® wyjasnia prawa
klienta wynikajace z
umowy kupna-
sprzedazy, np.: prawo
do zwrotu towaru,
gwarangji

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
uprawniajacych do
zwrotu towarow

® przedstawia
procedure zgtoszenia
reklamacyjnego

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

® 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

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




® umie samodzielnie
wypetni¢ dokumenty
zwigzane z reklamacja
towarow

® wyjasnia okolicznosci
uprawniajace do
zwrotu towarow

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

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
ogolne zasady
komunikacji
interpersonalnej

® wymienia cechy
zachowania
nieasertywnego

e potrafi wymienic

e potrafi omoéwic
przebieg procesu
komunikacji,

e umie zidentyfikowac
elementy procesu
komunikacji
interpersonalnej

e stosuje komunikacje
niewerbalna dla
wzmaocnienia
wypowiedzi

e potrafi

® wie, jak skutecznie
sie komunikowad,

e potrafi sformutowac
wypowiedz w sposéb
nienaruszajgcy dobr
innych oséb

e potrafi wyrazié
krytyczna opinie,
uwzgledniajac uczucia
rozméwcy

e potrafi zaplanowa¢
rozwoéj wiasnej
asertywnosci na
podstawie
samoobserwacji

® wyjasnia sposoby
eliminowania barier
komunikacyjnych

e potrafi rozpoznac
niespdjnosc
komunikatéw
werbalnych i
niewerbalnych




cechy efektywnego
przekazu

scharakteryzowac
rodzaje komunikacji
spotecznej

e potrafi podac
przyktady asertywnego
zachowania

Negocjacje

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

e potrafi wymienic
zasady prawidtowo
prowadzonych
negocjacji

e potrafi wymienic
techniki negocjacji,

® zna najczesciej
spotykane style
negocjacji,

e zna cechy dobrego
negocjatora,

e potrafi oméwic style
negocjacyjne

® omawia cechy
skutecznych negocjacji
e potrafi wymienic
zasady prawidfowo
prowadzonych
negocjacji

® wymienia metody
rozwigzywania
konfliktow,

® omawia rodzaje i
style negocjacji,

® zna cechy i
umiejetnosci przydatne
podczas negocjacji, ,
e potrafi rozréznié
techniki negocjacyjne
-sporzadza plan
przebiegu negocjacji

® wymienia i omawia
metody rozwigzywania
konfliktow,

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

e potrafi wskazaé
réznice miedzy stylem
miekkim, twardym

i rzeczcowym

e prowadzi negocjacje
stosujgc rézne techniki
negocjacyjne

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

® wyjasnia, ktére ze
sposobdéw prowadzenia
negocjacji s
najkorzystniejsze,

® potrafi
scharakteryzowac
nieetyczne metody
negocjacji




