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

Wymagania edukacyjne
na poszczegodlne oceny szkolne z przedmiotu:

Sporzadzanie korespondencji i prowadzenie negocjacji



Efekty ksztalcenia Kryteria weryfikacji

Uczen: Uczen:

sporzadza korespondencje handlowg 1) opisuje dokumentacje stosowang
w korespondencji z kontrahentami

2) analizuje oferty kontrahentéw

3) dobiera dokumenty handlowe do okreslonej
ustugi spedycyjnej

4) stosuje zasady wypetniania dokumentéw
wykorzystywanych w korespondencji
z kontrahentami

5) sporzadza dokumenty stosowane
w korespondencji z kontrahentami, np.
zapytanie ofertowe, oferta, reklamacja

handlowej

Wymagania edukacyjne na poszczegolne oceny szkolne w klasie pierwszej:

Stopien dopuszczajacy uczen potrafi:

podstawowe elementy korespondencji handlowej, ale nie potrafi ich zastosowac
w praktyce;

sporzadza¢ proste wiadomosci e-mailowe, ale z licznymi btedami gramatycznymi
i stylistycznymi;

wprowadzaé¢ podstawowe informacje, ale brak mu umiejetnosci formutowania zdan
skutecznych i profesjonalnych;

sporzadzi¢ prosty e-mail lub list handlowy, zachowujac podstawowe elementy
struktury.

Stopien dostateczny uczen potrafi:

napisac prostg korespondencje handlowg (np. zapytanie ofertowe, zaméwienie);
uzywac prostych sformutowan, ale moze popetniaé liczne btedy gramatyczne lub
ortograficzne;

wprowadzac¢ podstawowe zasady etykiety w korespondenciji, ale czesto je ignoruje;
znac strukture listu (wprowadzenie, rozwiniecie, zakoriczenie) i stosuje jg;

sporzgdzac teksty z niewielky iloscig bteddéw ortograficznych i gramatycznych, ale
z elementami niejasnosci.

6) analizuje informacje zawarte w korespondencji




Stopien dobry uczen potrafi:

pisa¢ korespondencje handlowg z umiejetnoscig dostosowania tresci do odbiorcy;
uzywac odpowiedniego jezyka i stylu, dostosowujgc sie do formalnych standardéw;
wykazywac¢ umiejetnos¢ argumentacji w listach oraz efektywnego przekazywania
informacji;

napisa¢ korespondencje handlowg, stosujgc wszystkie wymagane elementy (data,
adres, nagtéwek, tres¢, podpis);

dostosowac tres¢ do celu (np. zapytanie ofertowe, reklamacje);

uzywac poprawnego jezyka, z mniejszg iloscig bteddéw;

Stopien bardzo dobry uczen potrafi:

pisac roznorodne formy korespondencji handlowej (np. oferty, reklamy, odpowiedzi na
skargi) z duzg swobodg i pewnoscig;

postugiwac sie eleganckim jezykiem, unikajgc btedéw i stosujgc odpowiednie formy
grzecznosciowe;

kreatywnie formutowac¢ tre$é, aby skutecznie przekonaé odbiorce i osiggnac
zamierzony cel;

sporzgdza¢ korespondencje handlowg w réznych formach (listy, e-maile, oferty),
z uwzglednieniem kontekstu i celu;

zastosowac w tresci techniki perswazyjne, aby lepiej przekonywac odbiorce;

uzywacé poprawnego jezyka i stylu, z minimalng iloscig btedéw i zwraca uwage na
szczegoty, takie jak formuty grzecznos$ciowe i stylistyke;

Stopien celujacy uczen potrafi:

demonstrowa¢ doskonatg znajomo$é zasad korespondencji handlowej oraz
umiejetnos$é ich zastosowania w praktyce;

tworzy¢ skuteczne strategie komunikacyjne, ktdére wptywajg na budowanie relacji
W biznesie;

opisaé¢ oryginalnos¢ oraz doskonaty styl pisania wyrdzniajg jego korespondencje
sposrdd innych;

wykazaé umiejetno$¢ tworzenia oryginalnych i kreatywnych rozwigzan
w korespondencji handlowej, np. formutuje unikalne propozycje;

korespondencja pisana jest z petng poprawnoscig gramatyczng i stylistyczng,
z umiejetnym uzywaniem terminologii branzowej;

oceni¢ wptyw swojej korespondencji na relacje biznesowe i umiejetnie angazowac
odbiorcéw;



Efekty ksztalcenia Kryteria weryfikacji

Uczen: Uczen:
stosuje zasady negocjacji w kontaktach 1) rozréznia style i techniki negocjacji
z kontrahentem 2) omawia znaczenie umiejetnosci komunikowania

sie w prowadzeniu negocjacji

3) sporzadza scenariusz przebiegu negocjacji
dotyczacych sprzedazy ustug transportowych
i spedycyjnych

4) prowadzi negocjacje z kontrahentem

5) omawia bariery wystepujace w komunikacji
z kontrahentami

6) okresla czynniki wptywajgce na wybor
kontrahentow

Wymagania edukacyjne na poszczegolne oceny szkolne w klasie drugiej:

Stopien dopuszczajacy uczen potrafi:

wymienia¢ podstawowe pojecia zwigzane z negocjacjami, ale nie potrafi ich
zastosowac w praktyce;

opisywaé znaczenie komunikacji, ale nie potrafi sformutowa¢ skutecznych
argumentow;

rozumie¢, co to sg cele negocjacyjne, ale nie umie ich okresli¢ w kontekscie konkretnej
sytuacji;

zrozumie¢ podstawowych poje¢ zwigzanych z negocjacjami, ale brak umiejetnosci ich
zastosowania w praktyce;

umiejetnie prowadzi¢ rozmowy, ale z niewielkg pewnoscig siebie i wiedzg na temat
strategii negocjacyjnych;

wykorzystac zdolnos$é do identyfikacji prostych potrzeb kontrahenta;

Stopien dostateczny uczen potrafi:

zidentyfikowa¢ podstawowe zasady negocjacji i stosowac je w prostych sytuacjach;
rozrozniac style komunikacji i potrafi je wykorzysta¢ w rozmowach;

rozumowaé, jakie cele mogg by¢ wazne w negocjacjach i potrafi je sformutowaé;
podac zastosowania podstawowych zasad negocjacji w praktycznych sytuacjach;
dobrze sie przygotowanie do spotkan z kontrahentem, analiza potrzeb obu stron;
umiejetnie wykazywac elastycznosci w negocjacjach i wycigganie kompromisow;




Stopien dobry uczen potrafi:

skutecznie zastosowac zasady negocjacji w praktyce, w tym aktywnie stucha¢ i zadawa¢
odpowiednie pytania;

analizowac¢ sytuacje negocjacyjne i dostosowywacé swoje podejscie w zaleznosci od
rozméwcy;

formutowac cele negocjacyjne i planowaé dziatania w oparciu o analize potrzeb obu
stron;

dobrze rozwiniete umiejetnosci negocjacyjne oraz zdolno$¢ prowadzenia rozméw
z wiekszg swobodg i pewnoscig siebie;

zrozumiale dobrac technik negocjacyjnych, takich jak BATNA (najlepsza alternatywa dla
negocjowanego porozumienia) oraz umiejetnos¢ ich zastosowania;

dobra¢ analizy sytuacji i przewidywania reakcji kontrahenta;

Stopien bardzo dobry uczen potrafi:

demonstrowaé biegtos¢ w stosowaniu zasad negocjacji i potrafi prowadzi¢
skomplikowane rozmowy;

przyktada¢ duzg wage do strategii win-win i potrafi jg z powodzeniem wdrozy¢;

posiada umiejetnosci rozwigzywania konfliktow i potrafi moderowaé negocjacje
pomiedzy réoznymi stronami;

umiejetnie stosowaé rdéznych strategii negocjacyjnych, w tym technik wptywu
i perswazji;

budowaé¢ dtugoterminowe relacje z kontrahentami i znajdowanie rozwigzan
korzystnych dla obu stron;

analizowac i radzenia sobie w trudnych sytuacjach negocjacyjnych;

Stopien celujacy uczen potrafi:

prowadzi¢ negocjacje na poziomie eksperckim, wykazujgc petne zrozumienie dynamiki
miedzy stronami;

innowacyjnie rozwigzywacé problemy i tworzy¢ nowe mozliwosci wspétpracy;

wykazaé umiejetnosci przywddcze i potrafi inspirowac innych do osiggania wspdlnych
celéw w negocjacjach;

jest ekspertem w dziedzinie negocjacji, z rozbudowanymi umiejetnosciami
analitycznymi i komunikacyjnymi;

umiejetnie prowadzenia skomplikowanych negocjacji w miedzynarodowym
srodowisku;

tworzy¢ innowacyjnych rozwigzan i strategii, ktére przynoszg korzysci zaréwno dla
firmy, jak i dla kontrahenta;

umiejetnie mentorowac innych w zakresie negocjacji i dzielenia sie wiedzg na temat
najlepszych praktyk;



Efekty ksztalcenia

Kryteria weryfikacji

Uczen:

Uczen:

prowadzi dziatania marketingowe dobrane do
rodzaju ustug transportowych i spedycyjnych lub
wymagan klienta

1)
2)

3)

rozpoznaje potrzeby i wymagania klienta
charakteryzuje instrumenty
marketingowe w dziatalnosci
transportowej i spedycyjnej zwigzane

z obstuga klienta

sporzadza kwestionariusz badania
ankietowego dotyczacy
zapotrzebowania rynku na ustugi

okresla zakres odpowiedzialnosci
cywilnejprzewoznika i spedytora

1)

2)

wskazuje podstawy prawne odpowiedzialnosci
przewoznika i spedytora

stosuje przepisy prawa dotyczace
odpowiedzialnos$ci w dziatalnosci transportowej

Stopien dopuszczajgcy uczen potrafi:

Wymagania edukacyjne na poszczegdlne oceny szkolne w klasie trzecie;j:

przedstawi¢ podstawowg wiedze na temat dziatan marketingowych w branzy

transportowej;

wskazac gtdwne obszary odpowiedzialnosci przewoznika i spedytora, ale nie potrafi ich

zinterpretowac;

zaproponowac kilka ogdlnych dziatan marketingowych, ale brakuje im praktycznego

zastosowania;

wymieniaé kilka podstawowych dziatan marketingowych, ale nie dostosowuje ich do

specyfiki branzy lub wymagan klienta;

opisaé pojecia zwigzane z odpowiedzialnoscig cywilng, ale nie potrafi ich szczegdétowo

wyjasnic ani zastosowac w praktyce;

Stopien dostateczny uczen potrafi:

zrozumie¢ podstawowe pojecia zwigzane z marketingiem i potrafi zastosowac je

w kontekscie transportu i spedycji;

opisaé¢ odpowiedzialnosci cywilnej przewoznika i spedytora i potrafi podac przyktady;

zaproponowac i
niektorych rodzajow ustug transportowych;

uzasadni¢ dziatania marketingowe,

ktore sg odpowiednie dla

przedstawi¢ kilka dziatan marketingowych dostosowanych do branzy transportowe;j,

wykazuje podstawowe zrozumienie potrzeb klientow;

wyjasni¢ zakres odpowiedzialnosci cywilnej przewoznika oraz spedytora, chociaz nie

wszystkie szczegoty sg doktadnie omoéwione;




Stopien dobry uczen potrafi:

rozumie¢ znaczenie marketingu w branzy transportowej i potrafi analizowaé potrzeby
klienta;

swoja rozszerzong wiedzg na temat odpowiedzialnosci przewoznika i spedytora, potrafi
zidentyfikowad ryzyka zwigzane z tg odpowiedzialnoscig;

proponowac skuteczne i zrézinicowane dziatania marketingowe dostosowane do
roznych typdéw ustug oraz potrzeb klientéw;

przedstawi¢ réznorodne dziatania marketingowe, potrafi dostosowac je do specyfiki
ustug i potrzeb klientdéw. Prezentuje zrozumienie znaczenia dziatan w kontekscie
konkurenc;ji;

szczegdtowo omoéwi¢ zakres odpowiedzialnosci cywilnej przewoznika i spedytora,
wskazuje na rdéznice miedzy nimi oraz przedstawia przyktady sytuacji, w ktérych
odpowiedzialno$¢ moze by¢ egzekwowana;

Stopien bardzo dobry uczen potrafi:

opisa¢ zaawansowang wiedzg na temat strategii marketingowych odpowiednich dla
sektora transportu i spedycji;

doktadnie znac¢ zakres odpowiedzialnosci cywilnej przewoznika i spedytora, umie
oceni¢ konsekwencje prawne w réznych sytuacjach;

stworzy¢ kompleksowy plan marketingowy obejmujgcy innowacyjne dziatania oraz
metody pozyskiwania klientdéw, biorgc pod uwage réznorodne warunki rynkowe;
wykaza¢ umiejetnosci w tworzeniu kompleksowych strategii marketingowych,
uwzgledniajacych rézne segmenty rynku oraz indywidualne potrzeby klientéw. Potrafi
analizowac skutecznosc¢ dziatan;

szczegdtowo omawia zakres odpowiedzialnosci cywilnej, zna przepisy prawa regulujgce
dziatalno$é¢ przewoinikéw i spedytoréw, potrafi poda¢ konkretne regulacje prawne
i orzecznictwo w tym zakresie;

Stopien celujacy uczen potrafi:

wykazaé¢ petng biegtos¢ w prowadzeniu dziatan marketingowych w branzy
transportowej, badajgc i analizujgc wybory klientow;

Szczegbétowo opisaé przepisy dotyczgce odpowiedzialnosci przewoznika i spedytora,
jest w stanie zidentyfikowac luki w ich umowach i praktykach;

kreatywnie podejs¢ do marketingu, tworzac nowatorskie kampanie, ktére wyznaczajg
trendy w branzy i znaczgco zwiekszajg konkurencyjnosc firmy;

okresli¢ zaawansowang znajomos¢ i innowacyjne podejscie do dziatan marketingowych
w branzy transportowej i spedycyjnej;



- opracowac strategie uwzgledniajgce zmieniajgce sie warunki rynkowe oraz nowe

technologie;

- w sposéb gteboki odpowiedzie¢ na temat odpowiedzialnosci cywilnej przewoznika

i spedytora, umiejetnie interpretuje i stosuje prawo w praktycznych sytuacjach oraz

analizuje skutki réznych form odpowiedzialnosci dla przedsiebiorstw;

Efekty ksztatcenia

Kryteria weryfikacji

Uczen:

Uczen:

stosuje reguty handlu miedzynarodowego

1) opisuje uktad i strukture formut handlowych
2) wyjasnia reguty handlu miedzynarodowego
3) okresla warunki realizacji dostaw
w handluzagranicznym
4) okresla warunki ptatnosci w handlu
zagranicznym
5) stosuje reguty handlowe przy realizacji ustug
miedzynarodowych

przeprowadza proces reklamacji

1) wskazuje przepisy prawa dotyczace
proceduryreklamacji
2) omawia zasady sktadania

i rozpatrywaniareklamacji

3) rozpatruje zasadno$¢ zgtoszenia reklamacyjnego

4) rozpatruje roszczenia z tytutu reklamacji

5) sporzadza odpowiedz na reklamacj

6) okresla zakres odpowiedzialnosci stron za
powierzone mienie podczas procesu
spedycyjno- transportowego

Wymagania edukacyjne na poszczegdlne oceny szkolne w klasie czwartej:

Stopien dopuszczajacy uczen potrafi:

- opisaé podstawowe pojecia zwigzane z handlem miedzynarodowym, ale ma trudnosci

z ich zastosowaniem;

- wymienic kilka regut dotyczacych reklamacji, ale nie rozumie ich znaczenia;

- przejawia¢ podstawowg wiedze o procesie reklamacyjnym, lecz z wyraznymi lukami;

- okresli¢ kilka podstawowych pojec z zakresu handlu miedzynarodowego, ale nie potrafi

ich wtasciwie zastosowac;

- wymienic kilka krokdw procesu reklamacji, ale nie rozumie ich znaczenia;

- wykazaé¢ minimalne zaangazowanie w zajecia, ale wykonuje podstawowe zadania;




Stopien dostateczny uczen potrafi:

opisaé¢ podstawowe pojecia zwigzane z handlem miedzynarodowym oraz potrafi je
zastosowac w prostych sytuacjach;

wymienia¢ kluczowe reguty dotyczgce reklamacji, potrafi opisaé ich znaczenie;

wskazaé¢ etapy procesu reklamacyjnego w handlu miedzynarodowym i potrafi
postugiwac sie prostym jezykiem prawnym w tej dziedzinie;

wyjasni¢ podstawowe pojecia zwigzane z handlem miedzynarodowym oraz niektére
zasady procesu reklamaciji;

opisaé¢ podstawowe dokumenty zwigzane z handlem miedzynarodowym oraz wskazac
kilka przyktadéw proceséw reklamacyjnych;

aktywnie uczestniczy w zajeciach, wykonuje zadania oraz przygotowuje sie do krdtkich
sprawdzianéw;

Stopien dobry uczen potrafi:

w sposéb klarowny i zrozumiaty wyjasni¢ zasady funkcjonowania handlu
miedzynarodowego;

przedstawi¢ reguty reklamacyjne oraz ich praktyczne zastosowanie w rdznych
sytuacjach;

posiada solidne podstawy wiedzy o procesach reklamacyjnych i umie je stosowac
w praktyce, réwniez w bardziej ztozonych przypadkach;

okresli¢ kluczowe pojecia oraz zasady handlu miedzynarodowego i procesu reklamac;ji;
przeprowadzi¢ prostg analize przypadku reklamacji w kontekscie miedzynarodowym;
dziata samodzielnie i wykazuje inicjatywe w poszukiwaniu dodatkowych informacji;

Stopien bardzo dobry uczen potrafi:

przedstawi¢ wiedze na temat handlu miedzynarodowego, potrafi wnikliwie analizowaé
rozne jego aspekty;

wyznaczy¢ wszystkie istotne reguty dotyczgce proceséw reklamacyjnych i potrafi
krytycznie oceni¢ ich zastosowanie;

negocjowaé oraz przedstawia¢ argumenty w kontekscie proceséw reklamacyjnych na
poziomie miedzynarodowym;

przedstawiaé szczegétowo zasady dziatania systemu handlu miedzynarodowego oraz
przeprowadzi¢ kompleksowgq analize procesu reklamacji;

ukazywac¢ umiejetnosci krytycznego myslenia oraz jest w stanie zaproponowaé
rozwigzania w ztozonych sytuacjach reklamacyjnych;

angazowac sie w dyskusje, zadaje pytania oraz wykonuje szczegdtowe i poprawne
zadania;



Stopien celujacy uczen potrafi:

wykazaé gteboka wiedze i zrozumienie skomplikowanych mechanizméw handlu
miedzynarodowego;

tworzy¢ innowacyjne rozwigzania dotyczace proceséw reklamacyjnych oraz
antycypowac problemy w handlu miedzynarodowym;

okre$la umiejetnosci praktyczne, ktére pozwalajg mu na efektywne zarzadzanie
procesami reklamacyjnymi w realiach miedzynarodowych, a jego analizy sg oparte na
aktualnych regulacjach i trendach w branzy;

definiuje dogtebng wiedze z zakresu handlu miedzynarodowego i proceséw
reklamacyjnych;

niezaleznie i krytycznie analizowa¢ ztozone przypadki oraz proponowaé innowacyjne
rozwigzania w zakresie reklamacji w kontekscie miedzynarodowym;

dziataé aktywnie w grupie, jest liderem w projektach oraz moze prezentowaé swoje
wyniki na forum klasy lub podczas wydarzen szkolnych;



