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WYMAGANIA EDUKACYJNE NIEZBEDNE DO UZYSKANIA POSZCZEGOLNYCH SRODROCZNYCH | ROCZNYCH OCEN
KLASYFIKACYJNYCH

OBSLUGA KLIENTOW

KLASA 1I

Wymagania edukacyjne

Ocena Nazwa dziatu:
I. Rozmowa sprzedazowa
. identyfikuje zasady etyczne pracy handlowca,
. identyfikuje zdarzenia i sytuacje naruszajace etyke w handlu
Dopuszczajacy . identyfikuje rodzaje klientdw przedsiebiorstwa handlowego
. identyfikuje zachowania klientow dokonujacych zakupdéw towaréw
. wymienia zasady i techniki aktywnego stuchania podczas obstugi klienta
. wymienia zasady prowadzenia rozmowy sprzedazowe;j
. definiuje pojecie oferty,
. identyfikuje przyktadowe motywy wptywajgce na decyzje zakupu towardw i ustug w celu zaspokojenia
uswiadomionej potrzeby
. wyjasnia zasady etyczne pracy handlowca, np. zasade dobra klienta, zasade uczciwosci finansowe;j
. rozrdznia etyczne i nieetyczne formy postepowania podczas obstugi klientéw
Dostateczny . wyjasnia znaczenie tworzenia Kodeksu etyki w przedsiebiorstwie
. rozréznia psychologiczne typy klientow
. wyjasnia zasady i techniki aktywnego stuchania podczas obstugi klienta
. wyjasnia zasady prowadzenia rozmowy sprzedazowej
. rozrdznia motywy racjonalne i emocjonalne wptywajace na decyzje zakupu towaroéw i ustug
. stosuje zasady etyki w handlu
. charakteryzuje psychologiczne typy klientéw
. charakteryzuje sposéb postepowania z réznymi typami klientéw
. obstuguje klientéw zgodnie z przyjetymi powszechnie zasadami w handlu oraz zasadami kultury i etyki
Dobry . obstuguje klienta w zaleznosci od zastosowanych nowoczesnych form sprzedazy
. stosuje zasady i techniki aktywnego stuchania podczas obstugi klienta
. dobiera sposdb prowadzenia rozmowy sprzedazowej do typu klienta
. dobiera prowadzone dziatania promocyjne do typu klienta
. oferuje towary zgodnie z potrzeba klienta
. prezentuje towary eksponujgc zalety i korzysci zgodnie z rozpoznang potrzeba klienta
. prezentuje alternatywne towary zgodnie z potrzebg klienta
. dobiera sposdb prezentowania do oferty handlowej
. uzasadnia konieczno$¢ zachowan etycznych w handlu
. proponuje strukture Kodeksu etyki w przedsiebiorstwie
Bardzo dobry . dokonuje analizy zachowarn klienta dokonujacego zakupu towaréw prowadzi rozmowe sprzedazowg
dostosowang do typu klienta
. informuje klienta o sposobach uzytkowania i przechowywania nabywanych towaréw
. dokonuje charakterystyki towaroznawczej sprzedawanego asortymentu
. informuje klienta o warunkach sprzedazy stosowanych w danym przedsiebiorstwie handlowym
. analizuje potrzeby klientéw
. dokonuje analizy ofert handlowych opracowanych w réznych przedsiebiorstwach handlowych
Celujacy . wypetni¢ takie wymagania jak na ocene bardzo dobrg, a ponadto:
. posiadaé dodatkowa wiedze znacznie wykraczajaca poza program nauczania pracowni ekonomicznej,
samodzielnie i twdrczo rozwijaé swoje zainteresowania
. biegle postugiwac sie zdobytymi wiadomosciami uzywajac terminologii fachowej, oraz proponowac rozwigzania
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nietypowe,

wykazywac szczegdlne zainteresowanie przedmiotem i tematyka omawiang na zajeciach

uczestniczy¢ w konkursach i olimpiadach wtasciwych dla przedmiotu i uzyskiwac wyrdzniajace wyniki, godnie
reprezentujgc szkote

podejmowac sie wykonania zadan (indywidualnie lub w zespole) dodatkowych, znacznie wykraczajacych poza
podstawe programowa

1. Realizacja transakcji zakupu-sprzedazy

Dopuszczajacy

wymienia czynnosci zwigzane z wydaniem sprzedanego towaru,

identyfikuje dokumentacje sporzadzang w zwigzku z wydaniem towaréw (dowody wydania z magazynu WZ,
specyfikacje

definiuje pojecie inkasa naleznosci

wymienia rodzaje inkasa

wymienia dowody sprzedazy

wymienia dokumentacje kasowg (asygnaty KP, asygnaty KW, raport kasowy RK)

Dostateczny

dobiera sposéb pakowania réznego rodzaju towaréw

wyjasnia zasady pakowania w zaleznosci od rodzaju towaru

wyjasnia zasady liczenia, szacowania, wazenia, mierzenia towaréw

wyjasnia rodzaje inkasa

wyjasnia zasady odprowadzania utargu do kasy przedsiebiorstwa i do banku
wyjasnia zasady sporzadzania dokumentacji kasowe;j

Dobry

charakteryzuje zasady wydawania towaréw w réznych formach sprzedazy
opracowuje algorytm postepowania podczas wydawania towaréw
wydaje towar

informuje o warunkach odbioru towaréw

sporzadza dokumentacje zwigzang z wydaniem towaru
charakteryzuje przebieg inkasa

przygotowuje pienigdze do odprowadzenia utargu

charakteryzuje zasady wystawiania faktur sprzedazy i rachunkéw
sporzadza faktury sprzedazy i rachunki sprzedazy, paragony
sporzadza dowody korygujace sprzedaz towaréw

sporzadza dokumentacje kasowa

Bardzo dobry

opracowuje harmonogram wydawania towaréw
analizuje zalety i wady stosowania inkasa do rozliczen

Celujacy

posiadaé dodatkowa wiedze znacznie wykraczajgca poza program nauczania

samodzielnie i twdrczo rozwija¢ swoje zainteresowania,

uczestniczy¢ w konkursach i olimpiadach wiasciwych dla przedmiotu i uzyskiwa¢ wyrdzniajace wyniki,
podejmowac sie wykonania zadan dodatkowych, znacznie wykraczajacych poza podstawe programowg

Wymagania na ocene wyiszg obejmujg réwniez wymagania na oceny (ocene) nizsze.

Ocenianie ucznia o specjalnych potrzebach edukacyjnych dostosowane jest do jego indywidualnych mozliwosci. Uwzglednia ono

zalecenia opinii lub orzeczenie PPP, jego zaangaZowanie w proces dydaktyczny oraz postepy w nauce.



