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KWALIFIKACJA HAN.O1 - Prowadzenie sprzedazy

Efekty ksztatcenia
Z podstawy programowej

Kryteria weryfikacji
Z podstawy programowej

UCZEN potrafi:

UCZEN potrafi:

e stosowac réznorodne formy i techniki

sprzedazy towarow w handlu,

dobra¢ forme sprzedazy do rodzaju
asortymentu, rodzaju placéwki handlowej itp.
okresli¢ techniki sprzedazy stosowane w
handlu

e dobrac technike sprzedazy do
posiadanego asortymentu i potrzeb
klientow

e stosowac réznorodne formy i techniki
obstugi klienta

e wykonywac wszystkie czynnosci zwigzane
z petng lub czesciowg obstuga klienta

e przekazac klientowi informacje o
sposobach uzytkowania kupowanych
towarow

e rozpoznac potrzeby klienta

e zaprezentowac klientowi walory uzytkowe
sprzedawanego towaru

e przygotowaé towar do wydania zgodnie z
potrzebami klienta
pobraé naleznos¢ za zakupiony towar
wydac klientowi zakupiony towar

e stosowad zasady etyki zawodowej przy
obstudze klienta

e rozrozni¢ komunikacje werbalng i
niewerbalng

e komunikowac sie zgodnie z zasadami
sprawnej komunikaciji i kultury

e dobrac sposbdb prowadzenia rozmowy
sprzedazowej do typu klienta oraz formy i
techniki sprzedazy

e prowadzi¢ rozmowe sprzedazowg
dostosowang do typu klienta

e przestrzegaé ustalonych w
przedsigbiorstwie handlowym standardow
w kontaktach z klientami




stosowac ustalone w przedsiebiorstwie
handlowym zasady bezposredniej obstugi
klientow

stosowac procedury postepowania

reklamacyjnego,

wymieni¢ akty prawne regulujgce
odpowiedzialno$¢ sprzedawcy oraz
okreslajgce uprawnienia kupujgcego
wynikajgce z zawartej umowy kupna-
sprzedazy

wymieni¢ uprawnienia klienta wynikajgce
z rekojmi i z gwaranciji

podac czas i zakres odpowiedzialnosci z
tytutu rekojmi

podac przyktady wytgczenia
odpowiedzialnosci sprzedajgcego i/lub
producenta za wady sprzedanych
towaréw

poinformowac¢ klienta o procedurach
reklamacyjnych i uprawnieniach klienta
wypetni¢ dokumenty zwigzane z
reklamacjg towaréw

poinformowac klienta o okolicznosciach
uprawniajgcych do zwrotu towarow
przyja¢ zwracane towary

dokonac stosownych rozliczen z tytutu
zZwracanych towaréw

scharakteryzowac gospodarke rynkows,

opisa¢ cechy gospodarki rynkowe;j
wyjasni¢ zaleznosci ekonomiczne
wynikajgce z prawa Engla

wyjasni¢ pojecia ekonomiczne: popyt,
podaz, rownowaga rynkowa

wyjasni¢ mechanizm rynkowy

opisa¢ powigzania pomiedzy podmiotami
funkcjonujgcymi w gospodarce
wymienic rodzaje przedsiebiorstw
handlowych

rozpoznadé strukture klasyfikacji: Polskiej
Klasyfikacji oraz Polskiej Klasyfikacji
Dziatalnosci, Europejskiej Klasyfikaciji
Dziatalnosci Wyrobow i Ustug

wyjasni¢ czym jest norma

wymieni¢ cele normalizacji krajowej




Klasa 4 - 120 godzin

I. Formy i techniki sprzedazy towarow

1. Rozpoznaje jedng podstawowa form¢ sprzedazy.
2. Wymienia jedng technike sprzedazy.
3. Udziela podstawowych odpowiedzi na pytania dotyczace sprzedazy.
4. Rozumie znaczenie sprzedazy w handlu.
5. Wykonuje proste zadania zwigzane z obstugg sprzedazy.
6. Wymienia przyktady zastosowania technik sprzedazy w praktyce.
e Ocena dostateczna (3):
1. Rozpoznaje kilka form sprzedazy, takich jak stacjonarna i online.
2. Wymienia podstawowe techniki sprzedazy (cross-selling, upselling).
3. Opisuje podstawowe rdéznice migdzy formami sprzedazy.
4. Zna podstawowe pojecia zwigzane z technikami sprzedazy.
5. Wymienia cechy efektywnej techniki sprzedazy.
6. Potrafi w praktyce zastosowac¢ podstawowa technike sprzedazy.
e Ocenadobra (4):
1. Szczegdétowo opisuje rozne formy sprzedazy i ich zalety.
2. Potrafi wybra¢ odpowiednia technike sprzedazy do sytuacji.
3. Woyjasnia znaczenie technik sprzedazy w r6znych kontekstach handlowych.
4. Zna zalety i wady roznych form sprzedazy.
5. Potrafi przeprowadzi¢ analize efektywnos$ci wybranych technik sprzedazy.
6. Wykazuje zrozumienie zaawansowanych poje¢ z zakresu technik sprzedazy.
e Ocena bardzo dobra (5):
1. Analizuje skutecznos$¢ réznych form sprzedazy w oparciu o rzeczywiste
przypadki.
2. Ocenia efektywnos¢ zastosowanych technik sprzedazy w réznych branzach.
3. Potrafi zaprojektowac strategie sprzedazy dla konkretnego produktu.
4. Posiada umiejetnos$¢ krytycznego myslenia w zakresie wyboru technik
sprzedazy.
5. Potrafi zaproponowac usprawnienia w stosowanych technikach sprzedazy.
6. Prezentuje skuteczne rozwigzania sprzedazowe, dostosowane do potrzeb
rynku.
e Ocena celujaca (6):
1. Tworzy innowacyjne strategie sprzedazy, ktore przynosza realne korzysci.
2. Potrafi przeprowadzi¢ kompleksowa analiz¢ form i technik sprzedazy na
podstawie case study.
3. Wprowadza nowe techniki sprzedazy, ktore poprawiaja wyniki firmy.
4. Publikuje wtasne wnioski z badan dotyczacych efektywnosci technik
sprzedazy.
5. Doradza firmom w zakresie wyboru optymalnych form sprzedazy.
6. Kreuje i wdraza nowatorskie rozwigzania w zakresie technik sprzedazy.

Ocena dopuszczajgca (2):

I1. Obsluga posprzedazowa



e Ocena dopuszczajaca (2):

1.
2.
3.
4.
5

6.

Wymienia podstawowe formy obstugi posprzedazowe;.

Zna pojecia takie jak reklamacja 1 gwarancja.

Uczestniczy w podstawowych zadaniach zwigzanych z obstuga
posprzedazowa.

Zna zasady zwrotu towardw.

Potrafi wskaza¢ miejsce, gdzie nalezy ztozy¢ reklamacjg.

Opisuje w prostych stowach, na czym polega obstuga posprzedazowa.

e Ocena dostateczna (3):

1.
2
3.
4.
5

6.

Zna procedury reklamacyjne.

Potrafi ztozy¢ podstawowa reklamacje.

Wymienia elementy obstugi posprzedazowej, takie jak serwis 1 zwroty.
Zna podstawowe prawa konsumenta w zakresie obstugi posprzedazowe;.
Potrafi rozwigza¢ proste problemy posprzedazowe.

Rozumie rolg obstugi posprzedazowej w budowaniu relacji z klientem.

e Ocenadobra (4):

1.
2
3.
4.
5

6.

Zna i opisuje procedury reklamacyjne krok po kroku.

Potrafi samodzielnie rozwigza¢ wigkszos$¢ probleméw posprzedazowych.
Wykazuje umiejetnos¢ pracy z dokumentacja reklamacyjna.

Rozpoznaje potrzeby klientoéw w zakresie obstugi posprzedazowe;.
Potrafi doradzi¢ klientowi w zakresie praw i obowigzkow.

Zna rozne sposoby obstugi posprzedazowej w zaleznosci od branzy.

e Ocena bardzo dobra (5):

1.
2.
3.
4.
S.
6.

Analizuje r6zne przypadki obstugi posprzedazowej i ocenia ich skutecznos¢.
Proponuje usprawnienia procesoOw obstugi posprzedazowe;.

Potrafi zarzadza¢ caltym procesem reklamacyjnym w firmie.

Wykazuje zrozumienie zaawansowanych aspektow obstugi posprzedazowe;.
Ocenia 1 analizuje satysfakcje klientow z obstugi posprzedazowe;.
Prezentuje strategie poprawy jakosci obstugi posprzedazowe;.

e QOcena celujaca (6):

1.
2.

3.
4.

o o

Tworzy nowatorskie procedury obstugi posprzedazowe;.

Wprowadza innowacyjne rozwigzania zwigkszajace efektywnos¢ obstugi
posprzedazowe;.

Doradza firmom w zakresie optymalizacji obstugi posprzedazowe;.
Przeprowadza badania i analizy dotyczace satysfakeji klientow 1 proponuje
zmiany.

Kreuje nowatorskie podejscie do obstugi klienta po sprzedazy.

Publikuje wyniki badan dotyczace efektywnosci obstugi posprzedazowe;.

I11. Komunikacja interpersonalna

e Ocena dopuszczajaca (2):

1.
2
3.
4.
5

6.

Zna podstawowe zasady komunikacji.

Rozumie znaczenie komunikacji w pracy zespotowe;.
Potrafi prowadzi¢ prosta rozmowe handlowa.

Udziela odpowiedzi na pytania klientow.

Wykazuje podstawowe umiejetnosci stuchania.
Rozpoznaje podstawowe bariery komunikacyjne.

e Ocena dostateczna (3):

1.

Wymienia elementy skutecznej komunikacji interpersonalnej.



O OEWN

Stosuje podstawowe techniki komunikacyjne w rozmowie.

Zna zasady aktywnego stuchania.

Potrafi przeprowadzi¢ rozmowe handlowa na poziomie podstawowym.
Rozumie réznice migdzy komunikacja werbalng i niewerbalna.

Udziela klientowi odpowiedzi zgodnie z zasadami komunikacji handlowej.

. Ocena dobra (4):

1.
2
3.
4.
5

6.

Potrafi rozpozna¢ i zareagowac na bariery komunikacyjne.

Stosuje techniki aktywnego stuchania w praktyce.

Potrafi przeprowadzi¢ bardziej ztozone rozmowy handlowe.

Wyjasnia zasady efektywnej komunikacji w zespole.

Potrafi prowadzi¢ negocjacje z uwzglednieniem aspektow komunikacyjnych.
Rozpoznaje 1 koryguje btedy komunikacyjne w trakcie rozmowy.

e Ocena bardzo dobra (5):

Wykorzystuje zaawansowane techniki komunikacji w sprzedazy.

Analizuje przypadki komunikacji interpersonalnej i ocenia ich skuteczno$¢.
Potrafi przeprowadzi¢ rozmowy handlowe w trudnych sytuacjach.
Wykazuje zrozumienie wptywu komunikacji na efektywno$¢ pracy zespotu.
Proponuje strategie poprawy komunikacji w zespole.

Ocenia skutecznos$¢ roznych styléw komunikacji w praktyce handlowe;.

e Ocena celujaca (6):

1.

Kreuje i wdraza nowe metody komunikacji w sprzedazy.

Opracowuje wlasne techniki komunikacji interpersonalnej i testuje ich
skuteczno$c¢.

Przeprowadza szkolenia z zakresu komunikacji interpersonalnej dla zespotow.
Analizuje 1 publikuje wyniki badanh dotyczace komunikacji w handlu.
Wprowadza nowatorskie rozwigzania w komunikacji w miejscu pracy.
Doradza firmom w zakresie poprawy komunikacji wewngetrznej 1 zewngtrzne;j.

IVV. Negocjacje

e Ocena dopuszczajaca (2):

1.
2
3.
4.
5

6.

Zna podstawowe pojecia zwigzane z negocjacjami.

. Wymienia etapy procesu negocjacji.

Rozumie znaczenie negocjacji w handlu.

Potrafi uczestniczy¢ w podstawowych negocjacjach.
Zna podstawowe techniki negocjacyjne.

Potrafi przygotowac si¢ do prostych negocjacji.

e Ocena dostateczna (3):

1.
2
3.
4.
5

6.

Rozumie i stosuje podstawowe techniki negocjacyjne.

Potrafi rozpozna¢ rdzne strategie negocjacyjne.

Wykazuje znajomos$¢ etapdw negocjacji.

Potrafi przeprowadzi¢ negocjacje na poziomie podstawowym.
Rozumie znaczenie analizy potrzeb drugiej strony w negocjacjach.
Potrafi opracowaé podstawowy plan negocjacyjny.

e Ocenadobra (4):

1.

2
3.
4.
5

Stosuje techniki negocjacyjne w praktyce, dostosowujac je do sytuacji.
Analizuje 1 ocenia strategie negocjacyjne stosowane przez drugg strong.
Potrafi prowadzi¢ negocjacje z uwzglednieniem interesOw obu stron.
Rozumie zasady tworzenia warto$ci w negocjacjach.

Potrafi rozpozna¢ i unika¢ typowych bledow negocjacyjnych.



6. Stosuje zaawansowane techniki negocjacyjne w praktyce.
e Ocena bardzo dobra (5):

1. Analizuje przypadki negocjacyjne i proponuje optymalne rozwigzania.

2. Przeprowadza symulacje negocjacji z zastosowaniem zaawansowanych
technik.
Potrafi negocjowa¢ w trudnych i konfliktowych sytuacjach.
Ocenia skutecznos¢ roznych technik negocjacyjnych w praktyce.
Proponuje strategie negocjacyjne dostosowane do specyfiki branzy.
Kreuje rozwiazania win-win w procesie negocjacji.
. Ocena celujaca (6):
Prowadzi negocjacje na poziomie eksperckim, osiagajac wyjatkowe wyniki.
Tworzy 1 wdraza strategie negocjacyjne na poziomie organizacyjnym.
Przeprowadza badania nad efektywnoscig technik negocjacyjnych.
Publikuje artykuly i raporty dotyczace negocjacji w handlu.
Wdraza innowacyjne podejs$cia do negocjacji w firmach.
Doradza w zakresie negocjacji miedzynarodowych 1 miedzykulturowych.
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V. Charakterystyka gospodarki rynkowej

Ocena dopuszczajaca (2):
1. Wymienia podstawowe cechy gospodarki rynkowe;j.
2. Rozumie znaczenie popytu i podazy.
3. Potrafi wyjasni¢ podstawowe mechanizmy rynkowe.
4. Rozumie role konkurencji w gospodarce rynkowe;j.
5. Zna podstawowe poj¢cia zwigzane z rynkiem.
6. Rozumie wplyw cen na rynek.
o Ocena dostateczna (3):
1. Potrafi opisa¢ podstawowe cechy gospodarki rynkowej.
2. Zna podstawowe mechanizmy rynkowe, takie jak popyt i podaz.
3. Rozumie wplyw konkurencji na rynek.
4. Potrafi wyjasni¢ rdznice migdzy gospodarka rynkowa a centralnie planowana.
5. Zna podstawowe czynniki wptywajace na rOwnowage rynkowa.
6. Potrafi wskaza¢ przyktady interwencji panstwa w gospodarke rynkowa.
e Ocenadobra (4):
1. Szczegdtowo opisuje cechy gospodarki rynkowej i jej mechanizmy.
2. Potrafi analizowaé¢ wptyw konkurencji na rézne sektory gospodarki.
3. Wyjasnia réznice mi¢dzy roznymi systemami gospodarczymi.
4. Potrafi oceni¢ skutki interwencji panstwa w gospodarke rynkowa.
5. Rozumie zasady dziatania rynku w kontekscie globalnym.
6. Potrafi prognozowac trendy rynkowe na podstawie dostepnych danych.
e Ocena bardzo dobra (5):
1. Analizuje przypadki z gospodarki rynkowej i ocenia skuteczno$¢
mechanizméw rynkowych.
Przeprowadza analizy porownawcze roéznych systemow gospodarczych.
Potrafi oceni¢ skutki polityki panstwa na gospodarke rynkowa.
Ocenia wplyw globalnych trendow na gospodarke rynkowa.
Przeprowadza zaawansowane analizy rynkowe w roznych sektorach.
Proponuje strategie rozwoju w gospodarce rynkowej na podstawie analiz.
. Ocena celujaca (6):

O OEWN



1. Prowadzi badania nad funkcjonowaniem gospodarki rynkowej i publikuje
wyniki.

Opracowuje strategie makroekonomiczne na poziomie eksperckim.
Tworzy innowacyjne modele gospodarki rynkowej.

Analizuje i prognozuje globalne trendy gospodarcze z duza precyzja.
Wdraza nowatorskie rozwigzania w gospodarce rynkowej na poziomie
organizacyjnym.

Doradza rzadom i firmom w zakresie strategii gospodarczych na poziomie
krajowym 1 migdzynarodowym.
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VI. Dokumentacja dotyczgca dzialalnosci handlowej

e Ocena dopuszczajaca (2):
1. Wymienia podstawowe rodzaje dokumentéw handlowych.
2. Znapodstawowe pojecia zwigzane z dokumentacjg handlows.
3. Potrafi rozpozna¢ podstawowe dokumenty handlowe, takie jak faktura.
4. Rozumie znaczenie dokumentacji w dziatalnos$ci handlowe;.
5. Potrafi wypehi¢ prosty dokument handlowy przy wsparciu.
6. Wymienia podstawowe elementy, ktore muszg si¢ znalez¢ w fakturze.
e Ocena dostateczna (3):
1. Potrafi wypeti¢ podstawowe dokumenty handlowe zgodnie z wymogami
prawnymi.
2. Znairozumie rol¢ podstawowych dokumentéw handlowych w dziatalnos$ci
firmy.
Potrafi opisa¢ obieg dokumentéw handlowych w firmie.
Wykazuje znajomo$¢ zasad prawnych zwigzanych z dokumentacja handlowa.
Potrafi rozpoznac r6ézne rodzaje dokumentoéw handlowych.
Rozumie, jakie sg konsekwencje btedow w dokumentacji handlowe;.
. Ocena dobra (4):
Potrafi samodzielnie wypehni¢ 1 zarzagdza¢ dokumentami handlowymi w firmie.
Analizuje 1 ocenia skutecznos$¢ obiegu dokumentow handlowych w firmie.
Potrafi zaproponowac¢ usprawnienia w procesie dokumentacji handlowe;.
Rozumie rol¢ dokumentacji w procesach kontrolnych i audytowych.
Potrafi analizowa¢ btedy w dokumentacji 1 sugerowac poprawki.
Zna 1 stosuje zaawansowane zasady prawne dotyczace dokumentacji
handlowej.
e Ocena bardzo dobra (5):
1. Analizuje przypadki zwigzane z dokumentacja handlowa i ocenia ich skutki.
2. Potrafi tworzy¢ wtasne wzory dokumentéw handlowych dostosowane do
specyfiki firmy.
3. Ocenia i wdraza usprawnienia w procesie dokumentacji handlowej w firmie.
4. Przeprowadza analizy poréwnawcze systemow dokumentacji w réznych
firmach.
5. Zna najnowsze trendy i technologie zwigzane z dokumentacja handlowa.
6. Proponuje strategie optymalizacji proceséw dokumentacyjnych w firmie.
e Ocena celujaca (6):
1. Opracowuje i wdraza nowatorskie systemy dokumentacji handlowe;.
2. Doradza firmom w zakresie zarzadzania dokumentacja na poziomie
eksperckim.
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Przeprowadza badania nad efektywnosciag dokumentacji handlowej 1 publikuje
wyniki.

Tworzy strategie digitalizacji dokumentacji handlowej w firmach.

Ocenia wptyw nowych technologii na efektywno$¢ dokumentacji handlowe;.
Wdraza zaawansowane systemy zarzadzania dokumentacjg w duzych
organizacjach.

VII. Kalkulacja cen sprzedazy

e Ocena dopuszczajaca (2):

1.
2
3.
4.
5

6.

Zna podstawowe pojecia zwigzane z kalkulacjg cen.

Potrafi obliczy¢ prosta ceng sprzedazy na podstawie podanych danych.
Rozumie znaczenie marzy w kalkulacji ceny.

Zna podstawowe czynniki wptywajace na cen¢ sprzedazy.

Potrafi wypehic¢ prosty formularz kalkulacyjny pod nadzorem.
Rozumie podstawowe roéznice miedzy ceng zakupu a ceng sprzedazy.

e Ocena dostateczna (3):

1.

SEGRFREN

Potrafi samodzielnie obliczy¢ ceng sprzedazy uwzgledniajac podstawowe
koszty.

Zna i stosuje podstawowe metody kalkulacji cen.

Rozumie wplyw roznych czynnikdéw na ceng sprzedazy.

Potrafi obliczy¢ marze oraz narzut w prostych przypadkach.

Zna réznice migdzy ceng netto a brutto.

Rozumie, jak polityka cenowa wplywa na konkurencyjnos¢ firmy.

. Ocena dobra (4):

1.

SEOIERYN

Potrafi przeprowadzi¢ bardziej ztozong kalkulacje cenowa uwzgledniajaca
rézne czynniki.

Zna zaawansowane metody kalkulacji cen sprzedazy.

Potrafi analizowac 1 porownywac rézne strategie cenowe.

Ocenia wplyw zmian w kosztach na kalkulacj¢ cenowa.

Potrafi przeprowadzi¢ analiz¢ rentownosci dla ro6znych scenariuszy cenowych.
Zna i stosuje techniki dynamicznego ustalania cen.

. Ocena bardzo dobra (5):

Analizuje i ocenia skuteczno$¢ réznych metod kalkulacji cen w praktyce.
Proponuje i wdraza strategie cenowe na podstawie dogtgbnych analiz.
Potrafi przeprowadzi¢ symulacje wptywu polityki cenowej na zyski firmy.
Zna zaawansowane narzedzia i technologie wspierajace kalkulacje cen.
Potrafi tworzy¢ modele cenowe uwzgledniajace zmienne rynkowe.
Przeprowadza analizy poréwnawcze strategii cenowych konkurencji.

e Ocena celujaca (6):

1.
2.
3.

4.

o

IS

Opracowuje innowacyjne metody kalkulacji cen 1 testuje ich skutecznos¢.
Przeprowadza zaawansowane analizy cenowe i publikuje ich wyniki.
Doradza firmom w zakresie optymalizacji polityki cenowej na poziomie
eksperckim.

Tworzy nowatorskie modele cenowe dostosowane do zmieniajacych si¢
warunkoéw rynkowych.

Wprowadza i monitoruje zaawansowane narzedzia do zarzgdzania cenami w
firmach.

Kreuje strategie cenowe na poziomie globalnym, uwzgledniajac specytike
rynkow miedzynarodowych.



VIII. Zarzadzanie zespolem pracownikow

e Ocena
1.

2
3.
4,
5.
6.
e Ocena
1.
2
3.
4,
5.
6.
e Ocena
1.
2
3.
4,
5.
6.
e Ocena
1.
2.

3.

SRR

dopuszczajaca (2):

Zna podstawowe zasady zarzadzania zespolem.

Rozumie znaczenie podziatu zadan w zespole.

Zna podstawowe pojecia zwigzane z zarzgdzaniem ludZmi.

Potrafi wskazac¢ rolg lidera zespotu.

Wymienia podstawowe metody motywowania pracownikow.

Potrafi opisa¢, na czym polega praca zespotowa.

dostateczna (3):

Potrafi opisac role poszczegolnych cztonkow zespotu.

Zna i stosuje podstawowe metody zarzadzania zespotem.

Rozumie znaczenie efektywnej komunikacji w zespole.

Potrafi podzieli¢ zadania w zespole na podstawie kompetencji cztonkow.
Zna i stosuje podstawowe techniki motywacyjne.

Rozumie, jak konflikty wptywaja na prace zespotu i potrafi je rozpoznac.
dobra (4):

Potrafi samodzielnie zarzadza¢ zespotem 1 rozwigzywac konflikty.
Stosuje zaawansowane metody motywowania pracownikow.

Zna rézne style zarzadzania i potrafi je dostosowac do sytuacji.

Potrafi oceni¢ efektywnos$¢ pracy zespotu i zaproponowac usprawnienia.
Potrafi przeprowadzi¢ analizg r6l w zespole 1 optymalizowaé podziat zadan.
Rozumie znaczenie budowania zaangazowania i lojalno$ci w zespole.
bardzo dobra (5):

Potrafi zarzadza¢ duzym zespotem i rozwigzywac¢ skomplikowane problemy.
Stosuje zaawansowane techniki zarzadzania zespotem, dostosowane do
specyfiki branzy.

Analizuje 1 wdraza strategie poprawy efektywnosci zespotu.

Ocenia wplyw réznych styléw zarzadzania na motywacje i efektywnos¢
zespotu.

Potrafi wdraza¢ innowacyjne metody zarzadzania zespotem.

Proponuje strategie rozwoju zespotu w dhugiej perspektywie.

celujaca (6):

Opracowuje 1 wdraza nowatorskie metody zarzadzania zespotami.
Przeprowadza badania nad efektywnos$cia réznych stylow zarzadzania
zespotem.

Tworzy 1 wdraza programy rozwoju zespotow w firmach na poziomie
organizacyjnym.

Publikuje artykuly i raporty dotyczace zarzadzania zespotem.
Wprowadza innowacje w zarzadzaniu zespolem na poziomie
miedzynarodowym.

Doradza firmom w zakresie optymalizacji zarzadzania zespotem i budowania
kultury organizacyjnej.

IX. Zespoly zadaniowe

e Ocena
1.
2.
3.

dopuszczajaca (2):

Zna podstawowe pojecia zwigzane z zespotami zadaniowymi.
Rozumie, na czym polega praca w zespole zadaniowym.
Wymienia podstawowe role w zespole zadaniowym.



4.
5.
6.

Potrafi opisa¢ proces tworzenia zespotu zadaniowego.
Zna zasady wspolpracy w zespole zadaniowym.
Potrafi wskaza¢ podstawowe cele zespotu zadaniowego.

e Ocena dostateczna (3):

1.
2
3.
4.
5

6.

Potrafi opisaé etapy tworzenia zespotu zadaniowego.

Rozumie, jakie cechy powinni mie¢ cztonkowie zespotu zadaniowego.
Potrafi przydziela¢ role w zespole zadaniowym.

Zna i stosuje podstawowe zasady wspolpracy w zespole.

Rozumie znaczenie komunikacji w zespole zadaniowym.

Potrafi zaproponowac podstawowy plan dziatania dla zespotu zadaniowego.

e Ocenadobra (4):

1.
2
3.
4.
5

6.

Potrafi samodzielnie zarzadza¢ zespotem zadaniowym.

Zna zaawansowane techniki pracy zespotowe;.

Potrafi przeprowadzi¢ analiz¢ efektywnosci zespotu zadaniowego.
Wykazuje umiejgtnos$é rozwigzywania problemow w zespole zadaniowym.
Potrafi dostosowac strategie pracy zespotu do zmieniajacych si¢ warunkow.
Zna i stosuje techniki motywowania czlonkéw zespotu zadaniowego.

e Ocena bardzo dobra (5):

1
2.
3.
4

5.
6.

Zarzadza zespotem zadaniowym w skomplikowanych projektach.
Wdraza nowatorskie metody pracy zespotowej w zespotach zadaniowych.
Potrafi analizowac i1 optymalizowa¢ prace zespolu zadaniowego.

Ocenia wplyw roznych technik pracy zespotowej na efektywnos¢ zespotu
zadaniowego.

Tworzy strategie motywowania cztonkdw zespolow zadaniowych.

Proponuje 1 wdraza innowacyjne rozwigzania w pracy zespotow zadaniowych.

e Ocena celujaca (6):

1.
2.
3.
4.

o u

Opracowuje 1 wdraza nowe modele pracy zespoldw zadaniowych.
Doradza firmom w zakresie optymalizacji pracy zespotow zadaniowych.
Przeprowadza badania nad efektywnoscia zespotow zadaniowych.
Tworzy 1 wdraza programy rozwoju zespotéw zadaniowych na poziomie
organizacyjnym.

Publikuje artykuty i raporty na temat pracy zespoldw zadaniowych.
Wprowadza innowacyjne rozwigzania w pracy zespotéw zadaniowych na
poziomie mi¢dzynarodowym.

X. Rynek finansowy

e Ocena dopuszczajaca (2):

1.

2
3.
4.
5

6.

Wymienia podstawowe instrumenty rynku finansowego.

Rozumie znaczenie rynku finansowego dla gospodarki.

Potrafi opisa¢ podstawowe zasady funkcjonowania rynku finansowego.
Zna podstawowe pojecia zwigzane z rynkiem finansowym.

Potrafi rozpoznac podstawowe instrumenty finansowe, takie jak akcje czy
obligacje.

Rozumie podstawowe roznice mi¢dzy rynkiem kapitalowym a pieni¢znym.

e Ocena dostateczna (3):

1.

2.
3.
4.

Potrafi opisa¢ funkcjonowanie rynku finansowego.

Zna i rozumie zasady dzialania r6znych instrumentéw finansowych.
Potrafi analizowa¢ podstawowe dane finansowe.

Zna i rozumie roznice miedzy rynkiem kapitalowym a pieni¢znym.



5.
6.

Potrafi opisac rol¢ instytucji finansowych na rynku.
Rozumie znaczenie regulacji na rynku finansowym.

e Ocenadobra (4):

1.
2
3.
4.
5

6.

Potrafi analizowac 1 ocenia¢ skutki zmian na rynku finansowym.

Zna zaawansowane instrumenty rynku finansowego.

Potrafi prognozowac¢ trendy na rynku finansowym.

Ocenia wpltyw polityki pieni¢znej 1 fiskalnej na rynek finansowy.
Potrafi analizowac i interpretowa¢ dane dotyczace rynku finansowego.
Zna 1 stosuje zaawansowane techniki zarzadzania ryzykiem finansowym.

e Ocena bardzo dobra (5):

1.
2.
3.
4.
5.
6.

Analizuje i ocenia skuteczno$¢ roznych instrumentow finansowych.

Tworzy strategie inwestycyjne na podstawie analiz rynku finansowego.
Potrafi zarzadza¢ portfelem inwestycyjnym uwzgledniajagc zmienne rynkowe.
Przeprowadza zaawansowane analizy ryzyka na rynku finansowym.

Ocenia wplyw globalnych wydarzen na rynek finansowy.

Potrafi przewidywac kryzysy finansowe na podstawie dost¢gpnych danych.

e Ocena celujaca (6):

1.

2
3.
4.
5
6

Prowadzi badania nad funkcjonowaniem rynku finansowego i publikuje
wyniki.

Doradza instytucjom finansowym w zakresie strategii rynkowych.

Tworzy innowacyjne instrumenty finansowe.

Przeprowadza zaawansowane analizy trendow na rynku finansowym.

Kreuje nowatorskie strategie inwestycyjne na poziomie globalnym.
Opracowuje i wdraza zaawansowane metody zarzadzania ryzykiem na rynku
finansowym.

XI. Marketing

e Ocena dopuszczajaca (2):

1.
2
3.
4.
5

6.

Zna podstawowe pojecia zwigzane z marketingiem.
Potrafi wymieni¢ elementy marketingu mix.
Rozumie znaczenie marketingu w dziatalnosci firmy.
Zna podstawowe techniki promocji.

Potrafi wskaza¢ podstawowe kanaty dystrybucji.
Rozumie role produktu w strategii marketingowe;.

o Ocena dostateczna (3):

1.

2
3.
4.
5

6.

Potrafi opisa¢ elementy marketingu mix.

Rozumie znaczenie segmentacji rynku.

Potrafi dobra¢ odpowiednie techniki promocji do produktu.

Zna i stosuje podstawowe techniki badania rynku.

Potrafi oceni¢ skuteczno$¢ dziatan marketingowych na poziomie
podstawowym.

Rozumie znaczenie marki w marketingu.

e Ocenadobra (4):

1.

arwn

Potrafi opracowaé podstawowg strategi¢ marketingowa dla produktu lub
ushugi.

Zna zaawansowane techniki badania rynku.

Potrafi przeprowadzi¢ analiz¢ konkurencji.

Ocenia skuteczno$¢ roznych strategii marketingowych.

Potrafi zaproponowac innowacyjne rozwigzania marketingowe.



6. Znai stosuje zaawansowane techniki promocji i komunikacji.
e Ocena bardzo dobra (5):
1. Analizuje i ocenia rozne strategie marketingowe na podstawie badan rynku.
2. Tworzy kompleksowe strategie marketingowe dla réznych segmentéw rynku.
3. Potrafi zarzadza¢ marka i strategia komunikacyjng firmy.
4. Wdraza nowoczesne narzedzia i technologie w strategiach marketingowych.
5. Ocenia skuteczno$¢ kampanii marketingowych na podstawie zaawansowanych
analiz.
6. Potrafi przewidywac trendy rynkowe i dostosowywac do nich strategie
marketingow3.
e Ocena celujaca (6):
1. Opracowuje nowatorskie strategie marketingowe na poziomie eksperckim.
2. Tworzy 1 wdraza zaawansowane programy badania rynku.
3. Przeprowadza badania nad skutecznos$cig strategii marketingowych i publikuje
wyniki.
4. Kreuje innowacyjne strategie zarzgdzania markg na poziomie globalnym.
5. Doradza firmom w zakresie strategii marketingowych i komunikacyjnych.
6. Opracowuje i wdraza strategie marketingowe dla nowych rynkéw i produktow.

Dla uczniéw z opiniami i orzeczeniami wszystkie dostosowania sg zapisane w dokumentacji PPP.
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