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WYMAGANIA EDUKACYJNE  

NIE)BĘDNE DO UZYSKANIA POS)C)EGÓLNYCH ŚRÓDROC)NYCH I ROCZNYCH OCEN KLASYFIKACYJNYCH 

Sprzedaż towarów 

Klasa I 

Wymagania edukacyjne 

Ocena Nazwa działu: 

I. Bezpieczne wykonywanie pracy sprzedawcy 

DopuszĐzająĐy 

na oĐeŶę dopuszĐzająĐą uĐzeń powiŶieŶ: 
 zapaŵiętać wiadoŵośĐi koŶieĐzŶe do eleŵeŶtarŶej orieŶtaĐji w treśĐiaĐh daŶego działu teŵatyĐzŶego i z poŵoĐą 

ŶauĐzyĐiela uŵieć je odtworzyć, 
 zdefiŶiować pojęĐia związaŶe z ďezpieĐzeństweŵ i higieŶą praĐy, oĐhroŶą 

 przeĐiwpożarową, oĐhroŶą środowiska i ergoŶoŵią; 
 wyŵieŶić prawa i oďowiązki praĐowŶika oraz praĐodawĐy w zakresie ďhp 

Dostateczny 

na oĐeŶą dostateĐzŶą uĐzeń powiŶieŶ: 
 zapaŵiętać podstawowe wiadoŵośĐi dla daŶego działu teŵatyĐzŶego i saŵodzielŶie je prezeŶtować, 
 rozróżŶić pojęĐia związaŶe z ďhp, oĐhroŶą przeĐiwpożarową, oĐhroŶą środowiska i ergoŶoŵią, 
 rozróżŶiać zadaŶia i uprawŶieŶia iŶstytuĐji oraz służď działająĐyĐh w zakresie oĐhroŶy praĐy i oĐhroŶy środowiska 

w Polsce, 

 przestrzegać zasad ďezpieĐzeństwa i higieŶy praĐy oraz stosować przepisy prawa dotyĐząĐe oĐhroŶy 
przeĐiwpożarowej i oĐhroŶy środowiska, 

 rozróżŶić prawa i oďowiązki praĐowŶika oraz pracodawcy w zakresie bhp  

Dobry 

na oĐeŶą doďrą uĐzeń powiŶieŶ: 
 zŶać oŵawiaŶą Ŷa zajęĐiaĐh proďleŵatykę Ŷa pozioŵie rozszerzoŶyŵ oraz w sposóď logiĐzŶy i spójŶy ją 

prezeŶtować, 
 stosować środki oĐhroŶy iŶdywidualŶej i zďiorowej podĐzas wykoŶywaŶia zadań zawodowyĐh, 
 określać skutki oddziaływaŶia ĐzyŶŶików szkodliwyĐh Ŷa orgaŶizŵ Đzłowieka, 
 określać zagrożeŶia związaŶe z występowaŶieŵ szkodliwyĐh ĐzyŶŶików w środowisku pracy 

Bardzo dobry 

na oĐeŶę ďardzo doďrą uĐzeń powiŶieŶ: 
 posiadać wiadoŵośĐi Ŷa pozioŵie treśĐi dopełŶiająĐyĐh, 
 uŵieć saŵodzielŶie poszukiwać iŶforŵaĐji w różŶyĐh źródłaĐh oraz je selekĐjoŶować, 
 udzielać pierwszej poŵoĐy poszkodowaŶyŵ w wypadkaĐh przy praĐy oraz w staŶaĐh zagrożeŶia zdrowia i żyĐia, 
  przewidywać zagrożeŶia dla zdrowia i żyĐia Đzłowieka oraz ŵieŶia i środowiska związaŶe z wykoŶywaŶieŵ zadań 

zawodowych, 

 orgaŶizować staŶowisko praĐy zgodŶie z oďowiązująĐyŵi wyŵagaŶiaŵi ergoŶoŵii, przepisaŵi ďhp, oĐhrony 

przeĐiwpożarowej i oĐhroŶy środowiska, 
 dokoŶać aŶalizy przepisów i zasad ďezpieĐzeństwa i higieŶy praĐy oraz przepisów oĐhroŶy przeĐiwpożarowej i 

oĐhroŶy środowiska podczas wykonywania prac biurowych 

CelująĐy 

na oĐeŶę ĐelująĐą uĐzeń powiŶieŶ: 
 wypełŶić takie wyŵagaŶia jak Ŷa oĐeŶę ďardzo doďrą, a poŶadto: 
  saŵodzielŶie i twórĐzo rozwijać swoje zaiŶteresowaŶia, 
  ďiegle posługiwać się zdoďytyŵi wiadoŵośĐiaŵi używająĐ terŵiŶologii faĐhowej, oraz propoŶować rozwiązaŶia 

nietypowe, 

 wykazywać szĐzególŶe zaiŶteresowaŶie przedŵioteŵ i teŵatyką oŵawiaŶą Ŷa zajęĐiaĐh, 
 uĐzestŶiĐzyć w koŶkursaĐh i oliŵpiadaĐh właśĐiwyĐh dla przedŵiotu i uzyskiwać wyróżŶiająĐe wyŶiki, godŶie 

reprezeŶtująĐ szkołę, 

 podejŵować się wykoŶaŶia zadań dodatkowych(indywidualnie lub w zespole)  

II. Przyjmowanie i przygotowanie towarów do sprzedaży 
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DopuszĐzająĐy 

na oĐeŶę dopuszĐzająĐą uĐzeń powiŶieŶ: 
 zŶać podstawowe fuŶkĐje prograŵów wykorzystywaŶyĐh Ŷa zajęĐiaĐh, 
 tworzyć typowe, proste dokuŵeŶty haŶdlowe z poŵoĐą ŶauĐzyĐiela, 
 wymienić zasady tworzenia baz danych o klientach, 

 wyŵieŶić urządzeŶia związaŶe z przyjŵowaŶieŵ zapłaty, 
  wyŵieŶić urządzeŶia wagowe i kasowe, 

 wyŵieŶić eleŵeŶty składowe pisŵ, 
 wyŵieŶić rodzaje pisŵ, ďlaŶkietów korespoŶdeŶĐyjŶyĐh, pisma handlowe, 

 eleŵeŶty faktury sprzedaży, 
 wyŵieŶić eleŵeŶty faktury korygująĐej, 
 zŶać zasady wystawiaŶia wydaŶia zewŶętrznego, 

 wyŵieŶić eleŵeŶty uŵowy sprzedaży, 

 wyŵieŶić dowody sprzedaży produktów i usług, 

 zŶać środki płatŶiĐze, 
 wyŵieŶić forŵy zapłaty za towar, 

 wyŵieŶić rodzaje kas rejestrująĐyĐh, 
 zŶać zasady pakowaŶia towarów, 
  zŶać zasady zaďezpieĐzaŶia towarów, 

Dostateczny 

na oĐeŶą dostateĐzŶą uĐzeń powiŶieŶ: 
  uŵieć uruĐhaŵiać prograŵy koŵputerowe wykorzystywaŶe Ŷa zajęĐiaĐh, 

 tworzyć typowe pisŵa haŶdlowe, 

 oŵówić  forŵy sprzedaży  produktów i usług, 
 oŵówić forŵy zapłaty za towar, 

 oŵówić zasady działaŶia kas rejestrująĐyĐh, 
 oŵówić zasady zaďezpieĐzaŶia towarów, 

 zŶać zasady postępowaŶia z fałszywyŵi ďaŶkŶotaŵi, 
 oŵówić zasady przyjŵowaŶia zapłaty gotówką i kartą płatŶiĐzą, 
 zapakować  towar, 

 oŵówić odpowiedzialŶość ŵaterialŶą sprzedawĐy, 
 wiedzieć jak zaďezpieĐzyć towar przed kradzieżą, 
 wiedzieć Ŷa Đzyŵ polega oĐhroŶa praw koŶsuŵeŶta, 
 oŵówić zasady postępowaŶia reklaŵaĐyjŶego 

 oŵówić przeďieg proĐesu sprzedaży w sklepaĐh tradyĐyjŶyĐh 

 oŵówić przeďieg proĐesu sprzedaży w sklepaĐh preselekcyjnych i według wzorów 

 zŶać zasady ozŶakowaŶia towarów 

Dobry 

na oĐeŶą doďrą uĐzeń powiŶieŶ: 
 przygotować dokuŵeŶtaĐję związaŶą ze sprzedażą towarów i usług reklaŵowyĐh, 
 sporządzić pisŵa haŶdlowe, fakturę sprzedaży, 
 sporządzić korektę faktury VAT, Ŷotę korygująĐą, 
 doďrać działaŶia ŵarketiŶgowe do prowadzoŶej działalŶośĐi     gospodarczej,  

 sporządzać pisŵa handlowe na blankietach korespondencyjnych, 

 rozróżŶić kasy rejestrująĐe, 

 sprawdzić auteŶtyĐzŶość ďaŶkŶotów, 

 przyjąć  zapłatę za towar  gotówką i kartą płatŶiĐzą, 
 zaďezpieĐzyć towar przed kradzieżą, 
 oŵówić zasady postępowaŶia reklaŵaĐyjŶego 

  oŵówić strategię cenową 

 oŵówić zasady rozŵieszĐzaŶia towarów 

Bardzo dobry 

na oĐeŶę ďardzo doďrą uĐzeń powiŶieŶ: 
 właśĐiwie iŶterpretować Ŷowe sytuaĐje i zjawiska, w sposóď twórĐzy rozwiązywać proďleŵy, 
 sprawŶie koŵuŶikować się z koŵputereŵ za poŵoĐą systeŵu operaĐyjŶego i w pełŶi wykorzystywać jego 

ŵożliwośĐi, 
 oďsługiwać urządzeŶia ďiurowe i kasowe, 

  ďezďłędŶie przygotowywać dokuŵeŶty haŶdlowe: ofertę, zaŵówieŶie, pisŵo iŶforŵaĐyjŶe,  
 ďezďłędŶie sporządzić fakturę sprzedaży, 
 ďezďłędŶie sporządzić  korektę faktury VAT, Ŷotę korygująĐą, 

 saŵodzielŶie i poprawŶie wykoŶywać proste ćwiĐzeŶia i zadaŶia na blankietach korespondencyjnych, 

 realizować zaŵówieŶia, 
  sĐharakteryzować zadaŶia zawodowe praĐowŶika, 
 sprawŶie przyjŵować zapłatę gotówką, kartą płatŶiĐzą, przeleweŵ, 
 wystawić paragoŶ, 
  sporządzić raport doďowy, 
 odpowiedŶio zapakować towar, 
 sporządzić zgłoszeŶie reklamacyjne, 
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 swoďodŶie posługiwać się oprograŵowaŶieŵ użytkowyŵ, trafŶie i uŵiejętŶie doďierająĐ je do wykoŶywaŶia 

zadań w ŶowyĐh sytuaĐjaĐh, 
 doďrze zŶać pojęĐia speĐjalistyĐzŶe występująĐe w ŵateriale ŶauĐzaŶia i swoďodŶie je stosować, 
 stosować posiadaŶą wiedzę w wykoŶywaŶyĐh saŵodzielŶie zadaŶiaĐh teoretyĐzŶyĐh i praktyĐzŶyĐh, 
  saŵodzielŶie propoŶować ŵetody i rozwiązywać złożoŶe zadaŶia i proďleŵy ;ujęte prograŵeŵ ŶauĐzaŶiaͿ 

wykorzystująĐ różŶorodŶe rozwiązaŶia, 
 w pełŶi saŵodzielŶie ďudować wypowiedzi, popełŶiająĐ sporadyĐzŶe droďŶe poŵyłki 
  stosować prograŵy koŵputerowe wspoŵagająĐe prowadzeŶie działalŶośĐi gospodarĐzej 

CelująĐy 

na oĐeŶę ĐelująĐą uĐzeń powiŶieŶ: 
 saŵodzielŶie i twórĐzo rozwijać swoje zaiŶteresowaŶia,  
 uĐzestŶiĐzyć w koŶkursaĐh i oliŵpiadaĐh właśĐiwyĐh dla przedŵiotu i uzyskiwać wyróżŶiająĐe wyŶiki,  
 podejŵować się wykoŶaŶia zadań dodatkowyĐh 

III. Rozmowa sprzedażowa, promocja oferty sprzedażowej 
 

DopuszĐzająĐy 

na oĐeŶę dopuszĐzająĐą uĐzeń: 
 identyfikuje zasady etyczne pracy handlowca, 

 ideŶtyfikuje zdarzeŶia i sytuaĐje ŶaruszająĐe etykę w haŶdlu 

 identyfikuje rodzaje klientów przedsięďiorstwa haŶdlowego 

 identyfikuje zachowania klieŶtów dokoŶująĐyĐh zakupów towarów 

 wyŵieŶia zasady i teĐhŶiki aktywŶego słuĐhaŶia podĐzas oďsługi klieŶta 

 wyŵieŶia zasady prowadzeŶia rozŵowy sprzedażowej 
 defiŶiuje pojęcie oferty, 

  ideŶtyfikuje przykładowe ŵotywy wpływająĐe Ŷa deĐyzje zakupu towarów i usług w Đelu zaspokojeŶia 
uświadoŵioŶej potrzeďy 

 wymienia elementy oferty marketingowej, handlowej, 

 przekazuje informacje o towarze 

Dostateczny 

na oĐeŶą dostateĐzŶą uĐzeń: 
 wyjaśŶia zasady etyĐzŶe praĐy haŶdlowĐa, Ŷp. zasadę doďra klienta, zasadę  uĐzĐiwośĐi fiŶaŶsowej 
 rozróżŶia etyĐzŶe i ŶieetyĐzŶe forŵy postępowaŶia podĐzas oďsługi klieŶtów 

 rozróżŶia psyĐhologiĐzŶe typy klieŶtów 

  wyjaśŶia zasady i teĐhŶiki aktywŶego słuĐhaŶia podĐzas oďsługi klieŶta 

  wyjaśŶia zasady prowadzeŶia rozŵowy sprzedażowej 
  rozróżŶia ŵotywy raĐjoŶalŶe i eŵoĐjoŶalŶe wpływająĐe Ŷa deĐyzje zakupu towarów i usług 

Dobry 

na oĐeŶą doďrą uĐzeń: 
 stosuje zasady etyki w handlu 

 charakteryzuje psyĐhologiĐzŶe typy klieŶtów  
 Đharakteryzuje sposóď postępowaŶia z różŶyŵi typaŵi klieŶtów 

 oďsługuje klieŶtów zgodŶie z przyjętyŵi powszeĐhŶie zasadaŵi w haŶdlu oraz zasadami kultury i etyki 

 oďsługuje klieŶta w zależŶośĐi od zastosowaŶych nowoczesnych form sprzedaży 

 stosuje zasady i teĐhŶiki aktywŶego słuĐhaŶia podĐzas oďsługi klieŶta 

 doďiera sposóď prowadzeŶia rozŵowy sprzedażowej do typu klieŶta 

 doďiera prowadzoŶe działania promocyjne do typu klienta 

  oferuje towary zgodŶie z potrzeďą klieŶta 

 prezeŶtuje towary ekspoŶująĐ zalety i korzyśĐi zgodŶie z rozpozŶaŶą  potrzeďą klieŶta 

  prezentuje alternatywne towary zgodŶie z potrzeďą klieŶta 

 doďiera sposóď prezeŶtowaŶia do oferty haŶdlowej 

Bardzo dobry 

na oĐeŶę ďardzo doďrą uĐzeń: 
 uzasadnia konieczność zaĐhowań etyĐzŶyĐh w haŶdlu 

 proponuje strukturę Kodeksu etyki w przedsięďiorstwie 

 dokoŶuje aŶalizy zaĐhowań klieŶta dokoŶująĐego zakupu towarów  prowadzi rozŵowę sprzedażową dostosowaŶą 

do typu klienta 

 iŶforŵuje klieŶta o sposoďaĐh użytkowaŶia i przechowywaŶia ŶaďywaŶyĐh towarów 

 dokonuje charakterystyki towaroznawczej sprzedawanego asortymentu 

  iŶforŵuje klieŶta o waruŶkaĐh sprzedaży stosowaŶyĐh w daŶyŵ przedsięďiorstwie haŶdlowyŵ 

 aŶalizuje potrzeďy klieŶtów 

 dokonuje analizy ofert handlowych opraĐowaŶyĐh w różŶyĐh przedsięďiorstwaĐh haŶdlowyĐh 

  dokoŶuje rozliĐzeń gotówkowyĐh i ďezgotówkowyĐh 

 rozwiązuje sytuaĐje koŶfliktowe 

CelująĐy 

na oĐeŶę ĐelująĐą uĐzeń powiŶieŶ: 
 wypełŶić takie wyŵagaŶia jak Ŷa oĐeŶę ďardzo doďrą, a poŶadto np: 

 samodzielnie i twórĐzo rozwijać swoje zaiŶteresowaŶia 

 ďiegle posługiwać się zdoďytyŵi wiadoŵośĐiaŵi używająĐ terŵiŶologii faĐhowej, oraz propoŶować rozwiązaŶia 
nietypowe, 

 wykazywać szĐzególŶe zaiŶteresowanie przedmiotem i teŵatyką oŵawiaŶą Ŷa zajęĐiaĐh 

 uczestniĐzyć w koŶkursaĐh i oliŵpiadaĐh właśĐiwyĐh dla przedŵiotu i uzyskiwać wyróżŶiająĐe wyŶiki, godŶie 
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reprezeŶtująĐ szkołę 

 podejŵować się wykoŶaŶia zadań ;iŶdywidualŶie luď w zespoleͿ dodatkowyĐh 

 

WyŵagaŶia Ŷa oĐeŶę wyższą oďejŵują rówŶież wyŵagaŶia Ŷa oĐeŶy ;oĐeŶęͿ Ŷiższe. 
 

Ocenianie ucznia o specjalnych potrzebach edukacyjnych dostosowane jest do jego indywidualnych możliwości. Uwzględnia ono zalecenia 
opinii lub orzeczenie PPP, jego zaangażowanie w proces dydaktyczny oraz postępy w nauce. 
 

 
 Małgorzata Krul 


