Technikum w Zespole Szkot
im. Armii Krajowej
Obwodu “Gtuszec” - Gréjec

w Groéjcu

Wymagania edukacyjne
na poszczegdlne oceny szkolne z przedmiotu:
pracownia marketingu i zarzadzania
I. Podstawa prawna
1. Ustawa z dnia 7 wrze$nia 1991 r. o systemie oswiaty (tekst jednolity: Dz.U. z 2024 r., poz. 750) - Rozdziat 3a
2. Ustawa z dnia 14 grudnia 2016 r. Prawo o$wiatowe (Dz.U.2023 p0z.900)

3. Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 22 lutego 2019 r. w sprawie oceniania, klasyfikowana i promowania ucznidw i stuchaczy w
szkotach publicznych (tekst jedn.: Dz.U. z 2023 r., poz. 2572)

4. Statut Technikum w Zespole Szkét im. Armii Krajowej Obwodu “Gtuszec” - Gréjec w Gréjcu.
5. Program nauczania dla zawodu Technik handlowiec 522305
1. Kwalifikacje wyodre¢bnione w zawodzie:

HAN.02.3. Planowanie dzialan sprzedazowych i monitorowanie realizacji budzet



Efekty ksztatcenia Kryteria weryfikacji

Uczen Uczen

1) dokonuje wstepnej analizy rynku dotyczacej 1) analizuje rynek na podstawie dobranych narzedzi analizy
oczekiwan i potrzeb klientow oraz ich zachowan 2) rozpoznaje oczekiwania klientdw

rynkowych 3) rozpoznaje potrzeby klientéw

4) analizuje zachowania rynkowe klientow

2) podejmuje decyzje handlowe na podstawie analizy rynku 1) podejmuje decyzje zakupowe na podstawie analizy rynku

3) stosuje narzedzia promocji odpowiednie do 1) wykorzystuje informacje o rynku pochodzace z ré6znych zrodet

2) analizuje oferty handlowe
oferty handlowej

3) dobiera narzedzia promocji do oferty handlowej przedsi¢biorstwa
4) opracowuje plan dziatan promocyjnych na

podstawie otrzymanych danych




5) monitoruje realizacj¢ budzetu

1) uzasadnia potrzeb¢ monitorowania wynikow sprzedazy

2) omawia metody weryfikacji rezultatow dziatan sprzedazowych

3) omawia sposoby sporzadzania raportu z dziatan sprzedazowych 1 z uzyskanych
wynikow wykorzystujac szablon stosowany w organizacji

4) proponuje dziatania korygujace, adekwatne do zdiagnozowanej sytuacji

6) planuje dziatania sprzedazowe na podstawie

przeprowadzonej analizy ekonomicznej

1) rozréznia rodzaje planéw dziatania sprzedazowego
2) okresla elementy struktury planu dziatan sprzedazowych
3) sporzadza harmonogram planowanych dziatan sprzedazowych

4) przewiduje dziatania konkurencji w odniesieniu do planowanych dziatan
sprzedazowych

5) dobiera zadania i dziatania sprzedazowe do wyznaczonego celu

HAN.02.4. Zarzadzanie dzialaniami handlowymi

Efekty ksztatcenia

Kryteria weryfikacji

Uczen:

Uczen:

1) przygotowuje oferty handlowe i zapytania ofertowe

1) sporzadza zapytanie ofertowe zgodnie z zasadami korespondencji handlowe;j




2) wskazuje btedy w zapytaniu ofertowymi ofercie handlowe;j
3) wymienia cechy oferty handlowej atrakcyjnej dla odbiorcow

4) sporzadza oferte handlowg skierowang do odbiorcow indywidualnych i instytucjonalnych

2) przygotowuje standardowe formy

korespondenc;ji stuzbowe;j

1) identyfikuje elementy tresci pisma handlowego

2) sporzadza dokumenty handlowe w formie papierowe;j i elektronicznej, np. zapytanie
ofertowe, oferte, reklamacje

3) sporzadza korespondencj¢ z kontrahentami i pracownikami w formie elektronicznej

4) odpowiada na zapytanie dotyczace realizacji ustug ireklamacji

3) stosuje posrednie i bezposrednie formy

sprzedazy towardw

1) opisuje posrednie 1 bezposrednie formy sprzedazy

2) dobiera formy sprzedazy do rodzaju dziatalno$ci handlowe;

3) dobiera formy sprzedazy do rodzaju oferowanych towarow i ustug

4) przygotowuje spotkanie sprzedazowe

1) identyfikuje osoby decyzyjne w firmie klienta

2) zbiera i analizuje informacje o kliencie pod wzgledem jego potencjatu zakupowego

3) uzasadnia koniecznos$¢ sporzadzenia planu organizacji spotkan, w tym kosztow




logistycznych i optymalizacji czasu pracy

5) inicjuje kontakt z klientem

1) nawigzuje relacje z klientem, wykorzystujac techniki komunikacji

2) tworzy komunikat skierowany do klienta z zachowaniem zasad komunikacji werbalnej i
niewerbalnej na podstawie scenariusza




6) sktada propozycje zakupu

1) dobiera sposob prezentacji propozycji zakupu z uwzglednieniem priorytetow organizacji

2) formutuje zakres zamowienia w oparciu o zdiagnozowang sytuacje klienta

7) ustala warunki oferty w ramach podanych

warunkow brzegowych

1) wymienia zasady prezentacji ceny oferty

2) wyjasnia znaczenie komunikowania korzysci ptynacych z poszczegolnych cech oferty

3)dobiera przykladowe pytania shuzace zdiagnozowaniu opinii klienta na temat oferty wedlug
przygotowanych wzoréw

4) podaje przyktady watpliwosci klienta i odpowiada na nie

5) podaje przyklady sytuacji, w ktérych uzasadnione jest poszerzenie lub zmiana oferty

8) prowadzi negocjacje handlowe

1) dobiera argumenty do zaloZzonego celu negocjacji handlowych

2) dobiera strategie negocjacyjne do typu klienta
3) sporzadza plan negocjacji handlowej
4) opracowuje scenariusz negocjacji handlowych

5) negocjuje warunki wspotpracy




9) zawiera umowy sprzedazy

1) wymienia elementy umowy sprzedazy

2) modyfikuje zapisy w umowie sprzedazy towaréw pod wzgledem ich poprawnosci

3) wypehia formularz umowy sprzedazy

10) sporzadza kalkulacje cen sprzedazy

1) opisuje strategie ustalania ceny sprzedazy, np: Charm pricing (urok cen), Skimming pricing (zbieranie
$mietanki), Benchmarking, (zakotwiczenie)
2) oblicza marze sprzedazy towaru lub ustugi

3) oblicza ceng¢ sprzedazy towaréw lub ustug

4) oblicza ceng¢ jednostkowa towaru lub ushugi

11) zamawia towary i ushugi u dostawcow

1) opracowuje kryteria wyboru dostawcow
2) dokonuje wyboru oferty handlowej na dostawe¢ towardéw zgodnie z zasadg racjonalnego
gospodarowania zasobami finansowymi

3) sporzadza zamowienie na towary i ustugi

4) opracowuje strukture bazy danych o dostawcach




KLASA 111 - 30 godzin
KLASA IV - 60 godzin
KLASA'V - 90 godzin

I11. Wymagania na poszczegolne oceny:
uczen na ocen¢ wyzsza opanowal material na ocene nizsza i na ocen¢ wymagana

Obszar

Planowanie
dzialan
marketingowych

Komunikacja z
klientem

Analiza rynku i
konkurencji

Ocena Celujaca (6)

Uczen samodzielnie
opracowuje kompleksowe
plany marketingowe,
wdraza innowacyjne
rozwigzania,
przeprowadza analizy
SWOT/TOWS i
prezentuje wyniki w
sposob profesjonalny.
Uczen biegle prowadzi
rozmowy sprzedazowe 1
negocjacyjne,
dostosowuje strategie
komunikacji do r6znych
typow klientdw,
skutecznie buduje relacje
biznesowe.

Uczen przeprowadza
zaawansowane analizy
rynkowe, wyciaga trafne
whnioski, proponuje
strategie na podstawie
analizy konkurenciji,
identyfikuje nisze
rynkowe.

Ocena Bardzo Dobra (5)

Uczen poprawnie
tworzy plany
marketingowe, stosuje
standardowe metody
analizy rynku, dobrze
segmentuje rynek i
wybiera odpowiednie
grupy docelowe.

Uczen sprawnie
komunikuje si¢ z
klientami, stosuje
odpowiednie techniki
sprzedazy, potrafi
prowadzi¢ negocjacje na
dobrym poziomie.

Uczen dokonuje
doktadnej analizy
rynku, prawidlowo
identyfikuje glownych
konkurentow i ocenia
ich strategie, potrafi
dostosowac dziatania
marketingowe.

Ocena Dobra (4)

Uczen potrafi stworzy¢
podstawowy plan
marketingowy, dokonuje
poprawnej segmentacji
rynku, wykorzystuje
standardowe narzg¢dzia
analizy.

Uczen potrafi poprawnie
komunikowac si¢ z
klientami, przeprowadza
standardowe rozmowy
sprzedazowe, prowadzi
podstawowe negocjacje.

Uczen dokonuje
podstawowej analizy
rynku i konkurencji,
identyfikuje gtowne
tendencje rynkowe, ale
ma problemy z pelng
interpretacjg wynikow.

Ocena Dostateczna (3) Ocena Dopuszczajaca (2)

Uczen tworzy prosty Uczen ma trudnosci z
plan marketingowy przy tworzeniem planow
wsparciu nauczyciela, marketingowych,
rozumie podstawowe  wymaga duzej pomocy,
pojecia, ale popetnia nie rozumie

btedy w analizie rynku. podstawowych pojec.

Uczen podejmuje probe
prowadzenia rozmow
sprzedazowych, ale ma
trudnosci z prowadzeniem rozmow
dostosowaniem sprzedazowych,
komunikacji do potrzeb potrzebuje statej pomocy
klienta. nauczyciela.

Uczeh ma powazne
trudnosci z komunikacja,
nie radzi sobie z

Uczef rozumie
podstawowe pojecia
zwigzane z analiza
rynku, ale popelnia

Uczen ma trudnosci z
analizg rynku, nie potrafi
oceni¢ dziatan
konkurencji, wymaga

bledy w ocenie intensywnej pomoc
konkurencji, potrzebuje ywnej p y

) nauczyciela.
wsparcia.



Obszar Ocena Celujaca (6)  Ocena Bardzo Dobra (5) Ocena Dobra (4) Ocena Dostateczna (3) Ocena Dopuszczajaca (2)

Uczen tworzy Uczen tworzy dobrze ~ Uczen przygotowuje ,
. Uczen z pomoca , -~
kompleksowe, atrakcyjne przygotowane oferty poprawne oferty nauczveciela Uczen ma trudno$ci z
Przygotowaniei  oferty handlowe, handlowe, potrafi je handlowe, ale 7 Ztowu'e przygotowaniem i
prezentacja ofert  skutecznie prezentuje je  prezentowac klientom w prezentacja wymaga po d)g%awow é oferty. ma prezentacja ofert
handlowych klientom, wykorzystuje  sposob profesjonalny,  dalszego dopracowania, fm dnosci 7 ich Y. handlowych, wymaga
zaawansowane techniki  stosuje podstawowe stosuje podstawowe o duzego wsparcia.
.. L - . prezentacja klientom.
perswazji. techniki perswazji. zasady sprzedazy.
Uczen skutecznie ' Uczeh dobrze zarzadza Uczen poprawnie ' Uczen z pomocy
zarzgdza procesami dziataniami zarzadza podstawowymi nauczyciela zarzadza
Zarzadzanie handlowymi, handlowvmi. Sprawnie dziataniami podstawowymi Uczen ma powazne
dzialgniami optymalizuje dzialania moni toruye V\’/ Eiki handlowymi, rozumie  procesami trudno$ci z zarzadzaniem
handlowvmi sprzedazowe, proponuje Sbrze daZJ o)ée'mu'e procesy zwigzane ze sprzedazowymi, ma dziataniami handlowymi,
Wy innowacyjne rozwigzania p ¥, pode]muy sprzedaza, ale trudno$ci z wymaga statej pomocy.

traftne decyzje dotyczace

w zarzadzaniu dziatem oromocii i dystrybuci.

sprzedazy.

potrzebuje wsparciaw  podejmowaniem decyzji
optymalizacji dziatan.  handlowych.

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



