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I. ZAŁO�ENIA PROGRAMOWO – ORGANIZACYJNE  
KSZTAŁCENIA W ZAWODZIE 

 
A. OPIS KWALIFIKACJI ABSOLWENTA 
 
 
     W wyniku kształcenia w zawodzie ucze� (słuchacz) powinien umie�: 

1) przyjmowa� i przechowywa� towary, 

2) przygotowywa� towary do sprzeda�y, 

3) eksponowa� towary, 

4) korzysta� z informacji o towarach z prospektów, ulotek, poradników oraz 

kodów informacyjnych, w oparciu o posiadan� wiedz� towaroznawcz�, 

5) rozró�nia� cechy towarów, 

6) stosowa� nowoczesne i specjalne formy sprzeda�y, 

7) prowadzi� wła�ciw� rozmow� sprzeda�ow�, 

8) prezentowa� towar i udziela� odpowiednich porad, 

9) wystawia� dokumenty zwi�zane z obrotem towarowym, 

10) prowadzi� ewidencj� sprzeda�y, 

11) sprawnie dokonywa� oblicze� rachunkowych oraz szacowa� wyniki, 

12) inkasowa� nale�no�ci i odprowadza� utargi, 

13) oblicza� ceny, mar�e, podatek od towarów i usług, zapasy towarów, 

14) oblicza� ró�nice inwentaryzacyjne, 

15) dokonywa� inwentaryzacji towarów, 

16) obsługiwa� urz�dzenia i sprz�t techniczny stosowany w nowoczesnych 

sklepach, 

17) obsługiwa� komputer i korzysta� z programów u�ytkowych, 

18) stosowa� przepisy dotycz�ce uprawnie� klienta z tytułu gwarancji i r�kojmi, 

19) zbiera� informacje o potrzebach klientów, 

20) dba� o wła�ciw� zale�no�� mi�dzy działalno�ci� placówki handlowej  

a otoczeniem, 

21) racjonalnie wykorzystywa� powierzchni� sklepu, 

22) dba� o estetyk� sklepu, 

23) przewidywa� wielko�� sprzeda�y oraz rotacj� w celu ustalenia 

zapotrzebowania na towary, 
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24) pozyskiwa� nabywców, zbiera� zamówienia i zawiera� umowy sprzeda�y  

w oparciu o oferowane przez akwizytora próbki, prospekty oraz wzory, 

25) nawi�zywa� kontakty z nabywc� i prowadzi� bezpo�redni� sprzeda� przez 

akwizytora, 

26) posługiwa� si� podstawowymi przepisami prawa pracy, 

27) racjonalnie organizowa� prac� własn�, 

28) działa� zgodnie z zasadami etyki i kultury zawodu, 

29) przestrzega� przepisów: bezpiecze�stwa i higieny pracy, przeciwpo�arowych, 

ochrony  �rodowiska i sanitarno – epidemiologicznych. 

 
2. Wymagania psychofizyczne wła�ciwe dla zawodu 
 

1) dobry ogólny stan zdrowia, 

2) dobra sprawno�� ruchowa i wytrzymało�� fizyczna, która umo�liwia prac�  

w pozycji stoj�cej i w ci�głym ruchu, 

3) dobra prezencja, 

4) spokojny głos i wyra�ny sposób mówienia, 

5) spostrzegawczo��, 

6) dobra pami��, 

7) zrównowa�enie emocjonalne, 

8) akceptowanie usługowego charakteru pracy oraz ch�� słu�enia pomoc� 

nabywcy, 

9) komunikatywno�� – umiej�tno�� łatwego i szybkiego dostosowania si� do 

ró�nych typów psychologicznych ludzi, 

10) kultura osobista, 

11) poczucie obowi�zku i odpowiedzialno�ci, 

12) uczciwo��, 

13) ogólna inteligencja, 

14) poczucie estetyki, 

15) umiej�tno�� pracy w grupie. 
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B. SPECYFICZNE WYMAGANIA KSZTAŁCENIA 
     W ZAWODZIE 
 

Zawód sprzedawca nale�y do grupy zawodów usługowych, wobec tego 

dominuj�cym typem relacji w procesie pracy jest człowiek – człowiek. W procesie 

dydaktyczno – wychowawczym nale�y zatem poło�y� nacisk na kształtowanie 

postaw i nawyków, w szczególno�ci takich jak: uczciwo��, komunikatywno��, 

spostrzegawczo��, odpowiedzialno��, zamiłowanie do porz�dku, dbało�� o własny 

wygl�d. 

Zadania zawodowe sprzedawcy obejmuj� zadania wła�ciwe dla zawodów: 

akwizytor oraz pracownik salonu sprzeda�y, czyli punktu sprzeda�y o wysokim 

standardzie obsługi. W podstawie programowej przewidziano tak�e ukształtowanie 

takich umiej�tno�ci, które pozwalaj� na podj�cie działalno�ci gospodarczej na własny 

rachunek.  

Miejscem pracy sprzedawcy b�dzie zatem punkt sprzeda�y detalicznej (bez wzgl�du 

na jego standard i stosowan� form� sprzeda�y) a tak�e wszystkie te miejsca,  

w których dokonuje si� sprzeda�y akwizycyjnej a w szczególno�ci: hurtownie, punkty 

sprzeda�y detalicznej, mieszkania, instytucje. 

Realizacja zaj�� w szkole powinna odbywa� si� w klasopracowniach: 

1) sprzeda�y towarów, 

2) towaroznawczej, 

3) promocji. 
 

Wyj�tek stanowi nauka obsługi komputera, która bezwzgl�dnie powinna odbywa� si� 

w pracowni informatycznej, wyposa�onej w minimum 8 komputerów typu IBM PC 

wraz z aktualnym oprogramowaniem u�ytkowym (jedno stanowisko dla 2 uczniów 

(słuchaczy)).  

Klasopracownia sprzeda�y towarów powinna by� wyposa�ona przede 

wszystkim w druki dokumentów, które wypełnia sprzedawca. Wyposa�enie w inne 

�rodki dydaktyczne, jak kasa fiskalna, metkownica, uzale�nione jest od warunków  

w jakich uczniowie (słuchacze) odbywaj� praktyki zawodowe. Wyposa�enie pracowni 

w urz�dzenia słu��ce do ekspozycji towarów, pozwoliłyby na wykonywanie szeregu 

�wicze� w tym zakresie, nie jest to jednak warunek konieczny przy wła�ciwej 

realizacji praktyk zawodowych.  
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Klasopracownia towaroznawcza powinna by� wyposa�ona w podstawowy 

sprz�t i aparatur� pomiarow� jak: waga techniczna, mikroskop, lupa, psychrometr, 

areometr, pehametr a tak�e powinny by� w niej zgromadzone próbki i eksponaty 

towarów, w szczególno�ci: kolekcje i zestawy tkanin, niektórych artykułów 

spo�ywczych oraz eksponaty ró�nych opakowa�.  

Klasopracownia promocji powinna by� wyposa�ona w sprz�t audiowizualny 

wraz z zestawem przedmiotowych kaset VHS, podstawowy sprz�t wystawienniczy,  

w szczególno�ci: manekiny, atrapy, stojaki, gondole, repliki okien wystawowych.  

Obsługa urz�dze� technicznych, wykorzystywanych w punktach sprzeda�y 

detalicznej, to jedna z bardzo istotnych umiej�tno�ci, jakie musi posiada� ka�dy 

sprzedawca. Rzadko jednak szkoła jest w stanie wyposa�y� szkolne pracownie w ten 

ci�gle udoskonalany i szeroki asortyment sprz�tu. Dlatego te� organizacja zaj�� 

praktycznych powinna zapewnia� opanowanie umiej�tno�ci zwi�zanych z obsług� 

sprz�tu. Ucze� nie musi jednak biegle obsługiwa� tych urz�dze�, bowiem dopiero  

w procesie pracy nab�dzie wystarczaj�c� biegło�� w ich obsłudze. 

Zakres umiej�tno�ci i tre�ci kształcenia dla zawodu został uj�ty w czterech 

blokach programowych: 

1) Sprzeda� towarów, 

2) Wiedza o towarach, 

3) Rozliczenia finansowe, 

4) Ogólnoekonomiczny. 

Podstaw� takiego podziału było zgrupowanie umiej�tno�ci o wspólnym �ródle wiedzy 

teoretycznej i praktycznej oraz podobie�stwo poszczególnych umiej�tno�ci, 

wynikaj�ce z opisu kwalifikacji absolwenta. 

W zawodzie sprzedawca nie przewiduje si� specjalizacji, chocia� nie nale�y 

wykluczy� w przyszło�ci specjalizacji w zakresie sprzeda�y w sklepach 

samoobsługowych, gdzie sprzedawca koordynowałby proces sprzeda�y oraz 

sprzeda�y w sklepie z tradycyjn� form� obsługi, gdzie pierwszoplanowe byłyby 

kwalifikacje sprzedawcy zwi�zane ze sposobem prowadzenia rozmowy 

sprzeda�owej i szerok� wiedz� towaroznawcz�. 

Doskonalenie zawodowe powinno obejmowa� systematyczne aktualizowanie wiedzy 

o towarach wprowadzanych na rynek, a tak�e o nowych technikach sprzeda�y czy 

inkasie nale�no�ci.  
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II. PODZIAŁ GODZIN NA BLOKI PROGRAMOWE 
 

Nazwa bloku 
programowego 

Minimalna liczba 
godzin w cyklu kształcenia 

w % */ 
SPRZEDA� TOWARÓW 42 

WIEDZA O TOWARACH 15 

ROZLICZENIA FINANSOWE 15 

OGOLNOEKONOMICZNY   8 

RAZEM     80**/ 

*/  Podział godzin na poszczególne bloki programowe dotyczy zarówno kształcenia  

     młodzie�y jak i dorosłych (w systemie stacjonarnym i zaocznym). 

**/ Pozostałe 20% godzin pozostaje do rozdysponowania przez autorów programów  

     nauczania na dostosowanie do potrzeb lokalnego rynku pracy. 

  

III. PODSTAWY PROGRAMOWE KSZTAŁCENIA  
            W BLOKACH PROGRAMOWYCH 
 
BLOK SPRZEDA� TOWARÓW 
 
1. Cele kształcenia 
 
     Ucze� (słuchacz) w wyniku kształcenia powinien umie�: 

1) dokonywa� odbioru ilo�ciowego towarów, 

2) uzupełnia� towary w sali sprzeda�owej tak, aby zapewni� klientom niezb�dny 

wybór, 

3) rozmieszcza� i eksponowa� towary na urz�dzeniach sklepowych, 

4) stosowa� ró�ne formy sprzeda�y w konkretnych warunkach, 

5) współdziała� w organizacji procesu sprzeda�y w punktach sprzeda�y 

detalicznej, 

6) dostosowywa� przebieg rozmowy sprzeda�owej do typu klienta i rodzaju 

towaru, 

7) prezentowa� towary, w tym przekazywa� o nich informacje,  

8) obsługiwa� urz�dzenia i �rodki techniczne, 

9) pozyskiwa� informacje o potrzebach klientów,  
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10) okre�la� zakres i zasady współpracy przedsi�biorstwa handlowego  

z otoczeniem, 

11) wpływa� na wizerunek przedsi�biorstwa handlowego, 

12) wyszukiwa� potencjalnych nabywców, zbiera� o nich informacje, 

13) zamawia� towar, 

14) stosowa� zasady sprzeda�y akwizycyjnej, 

15) stosowa� �rodki aktywizacji sprzeda�y – degustacja, prezentacja, konkursy. 

 
2. Tre�ci kształcenia (działy programowe) 
 
   I. Organizacja i technika handlu detalicznego. 

1) Przebieg procesu sprzeda�y. 

a) Zaopatrywanie sklepu. 

b) Przygotowanie towarów do sprzeda�y. 

c) Sztuka sprzeda�y. 

d) Post�powanie po zako�czeniu sprzeda�y. 

2) Warunki techniczne sprzeda�y. 

a) Lokal sklepowy. 

b) Maszyny i urz�dzenia techniczne. 

  II. Technika sprzeda�y akwizycyjnej. 

 III. Otoczenie przedsi�biorstwa handlowego. 

 IV. Marketing w handlu detalicznym.  

 V. Promocja. 

 
3. Zalecenia dotycz�ce oceniania 
 
W ocenie umiej�tno�ci proponuje si� wykorzystanie nast�puj�cych kryteriów:  

1) poprawne posługiwanie si� terminologi� z zakresu handlu, 

2) dostosowywanie przebiegu rozmowy sprzeda�owej do typu klienta, 

3) atrakcyjne prezentowanie towaru, 

4) pozyskiwanie informacji o potrzebach klientów, 

5) rozumienie zasad współpracy przedsi�biorstwa handlowego z otoczeniem  

i kształtowanie wła�ciwego wizerunku przedsi�biorstwa, 

Proponuje si� nast�puj�ce metody kontroli wyników kształcenia: 

1) �wiczenia praktyczne, w tym  tzw. „rozmowy sprzeda�owe”, 
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2) obserwacja działa� w typowej sytuacji zawodowej, 

3) sprawdzian testowy o ró�nych formach zada�, 

4) pytania problemowe, 

Niezale�nie od tego podstawowego kryterium, przy ocenianiu poziomu opanowania 

poszczególnych umiej�tno�ci przez uczniów, celowym wydaje si� uwzgl�dnianie 

nast�puj�cych zasad: 

1) ucze� powinien opanowa� wszystkie umiej�tno�ci okre�lone w tym bloku, 

2) opanowanie umiej�tno�ci ma charakter alternatywny tzn. ucze� umie lub nie 

umie wykona� okre�lone zadanie, 

3) stopie� opanowania umiej�tno�ci mo�e by� ró�ny; np. zadanie mo�e by� 

wykonane szybciej lub wolniej, przy pierwszej lub kolejnej próbie, bezbł�dnie 

lub z bł�dem, ale zauwa�onym i poprawionym przez ucznia, 

4) istotna jest równie� forma wykonania zadania, opracowania wyników  

i prezentacji wiedzy, w szczególno�ci: sposób zapisywania liczb, estetyka, 

dokładno�� przygotowania i pracy z dokumentami, dokładno�� oblicze�                    

i szacowania wyników, precyzja formułowania my�li, kontrola emocji, 

komunikatywno��, gotowo�� do aktualizacji wiedzy. 
 

Kształcenie umiej�tno�ci okre�lonych w bloku programowym odbywa si� zarówno 

podczas zaj�� teoretycznych (w szkole) jak i zaj�� praktycznych oraz praktyki 

zawodowej. Zarówno w czasie zaj�� teoretycznych jak i praktycznych bardzo wa�ne 

jest obserwowanie i uwzgl�dnianie przy ocenianiu ucznia (słuchacza) jego postaw. 

Sprawdzanie osi�gni�� uczniów (słuchaczy) w czasie zaj�� praktycznych odbywa� 

powinno si� przede wszystkim poprzez obserwacj� sposobu wykonywania 

powierzonych zada�. 

 
BLOK WIEDZA O TOWARACH 
 
1. Cele kształcenia 
 
     Ucze� (słuchacz) w wyniku kształcenia powinien umie�: 

1) posługiwa� si� poj�ciami z zakresu towaroznawstwa, 

2) posługiwa� si� normami i korzysta� z informacji w nich zawartych do 

oceniania jako�ci towarów, sposobu przechowywania i transportu, 

3) okre�la� cechy niepo��dane lub objawy psucia si� towarów, 
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4) sprawdza� jako�� sprzedawanych towarów przy pomocy dost�pnych metod, 

5) odczytywa� i interpretowa� oznaczenia na towarach, w szczególno�ci: kody, 

znaki kontroli jako�ci, ochrony i bezpiecze�stwa, obecno�ci konserwantów, 

terminy przydatno�ci, 

6) udziela� porad praktycznych, w szczególno�ci odno�nie produktów, ich 

zastosowania, działania, substytutów, 

7) korzysta� z informacji o towarach zawartych w prospektach, ulotkach, 

poradnikach. 

 
2. Tre�ci kształcenia (działy programowe)  
 
  I. Wiadomo�ci ogólne o towarach. 

1) Istota i znaczenie nauki towaroznawstwo. 

2) Klasyfikacja towarów i opakowa�. 

3) Normalizacja i normy. 

4) Badanie jako�ci i odbiór jako�ciowy towarów. 

5) Transport, magazynowanie, przechowywanie towarów. 

 II. Towaroznawstwo artykułów �ywno�ciowych. 

1) Charakterystyka i podział na grupy artykułów spo�ywczych. 

2) Podstawowe składniki artykułów spo�ywczych. 

3) Warto�� od�ywcza i kaloryczna artykułów spo�ywczych. 

4) Wymagania higieniczno – sanitarne w procesie obrotu artykułami 

spo�ywczymi. 

III. Towaroznawstwo artykułów nie�ywno�ciowych. 

1) Charakterystyka i podział na grupy, rodzaje i odmiany wybranych artykułów 

nie�ywno�ciowych, wyprodukowanych przez ro�ne bran�e przemysłu. 

2) Badanie artykułów nie�ywno�ciowych: 

a) metod� organoleptyczn�, 

b) za pomoc� prostych przyrz�dów. 

3) Opakowania, oznaczenia towarowe, instrukcje. 

 
3. Zalecenia dotycz�ce oceniania 
 

W ocenie umiej�tno�ci proponuje si� wykorzystanie nast�puj�cych kryteriów:  

1) poprawne posługiwanie si� terminologi� z zakresu towaroznawstwa, 
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2) korzystanie z ró�nych �ródeł informacji o towarze, 

3) korzystanie z informacji o towarze zamieszczonych na towarze lub jego 

opakowaniu, 

4) udzielanie porad o towarach, 

5) rozró�nianie towarów o dobrej i złej jako�ci, 

Proponuje si� nast�puj�ce metody kontroli wyników kształcenia: 

1) testy sprawdzaj�ce poziom wiedzy teoretycznej – stosuj�c metody pomiaru co 

ucze� powinien wiedzie�, rozumie� i umie� robi�, 

2) rozwi�zywanie konkretnych zada� – symulacje, na podstawie których oceni� 

mo�na stopie� opanowania umiej�tno�ci, stosowania wiedzy w sytuacjach 

typowych i problemowych, 

3) obserwacja postaw ucznia (słuchacza). 

Kształcenie umiej�tno�ci okre�lonych w bloku programowym odbywa si� zarówno 

podczas zaj�� teoretycznych (w szkole) jak i zaj�� praktycznych oraz praktyki 

zawodowej. Zarówno w czasie zaj�� teoretycznych jak i praktycznych bardzo wa�ne 

jest obserwowanie i uwzgl�dnianie przy ocenianiu ucznia (słuchacza) jego postaw. 

 
BLOK ROZLICZENIA FINANSOWE                    
 
1. Cele kształcenia  
 
     Ucze� (słuchacz) w wyniku kształcenia powinien umie� : 

1) sprawnie wykonywa� obliczenia, w tym: procentowe, odsetkowe, dyskontowe  

i inne zwi�zane z funkcjonowaniem sklepu, 

2) szacowa� wyniki oblicze�, 

3) rejestrowa� sprzeda�, 

4) oblicza� i inkasowa� nale�no�ci przy zastosowaniu ró�nych technik, 

5) sprawdza� poprawno�� wypełnienia weksla i czeku, 

6) przyjmowa� zapłat�, w tym kart� kredytow�, 

7) wypełnia� dokumenty zwi�zane ze sprzeda�� rataln�, 

8) sporz�dza� dokumenty zwi�zane z obrotem towarowym, 

9) odprowadza� utargi, 

10) rozlicza� kas� rejestracyjn� (fiskaln�), 

11) obsługiwa� komputer w zakresie ewidencji i dokumentowania sprzeda�y, 

12) oblicza� ceny, mar�e oraz podatek od towarów i usług, 
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13) oblicza� wynagrodzenia według ró�nych systemów, 

14) przeprowadza� inwentaryzacje, 

15) wykonywa� typowe zapisy w podatkowej ksi�dze przychodów i rozchodów, 

16) oblicza� podatek dochodowy od osób fizycznych w typowych sytuacjach. 

 
2. Tre�ci kształcenia (działy programowe) 
 

1) Kształtowanie cen sprzeda�y. 

2) Obliczenia sklepowe. 

3) Zapłata za towar. 

4) Dokumentacja obrotu towarowego. 

5) Inwentaryzacja. 

6) Opodatkowanie dochodów. 

7) Zastosowanie komputera w sklepie. 

 
3. Zalecenia dotycz�ce oceniania  
 
W ocenie umiej�tno�ci proponuje si� wykorzystanie nast�puj�cych kryteriów:  

1) dokonywanie oblicze� i szacowanie wyników,  

2) wypełnianie formularzy,  

3) inkasowanie nale�no�ci,  

4) dokonywanie typowych zapisów zwi�zanych z podatkami,  

5) wypełnianie arkusza spisu z natury,  

6) obliczanie wynagrodze�. 

 

Proponuje si� nast�puj�ce metody kontroli wyników kształcenia: 

1) �wiczenia praktyczne w szczególno�ci obliczanie ró�nych wielko�ci  

i wypełnianie dokumentów, 

2) obserwacja działa� w typowej sytuacji zawodowej, 

3) sprawdzian testowy o ró�nych formach zada�, 

4) pytania problemowe, 

Niezale�nie od tego podstawowego kryterium, przy ocenianiu poziomu opanowania 

poszczególnych umiej�tno�ci przez uczniów, celowym wydaje si� uwzgl�dnianie 

nast�puj�cych zasad: 

1) ucze� powinien opanowa� wszystkie umiej�tno�ci okre�lone w tym bloku, 
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2) opanowanie umiej�tno�ci ma charakter alternatywny: ucze� umie lub nie 

umie wykona� okre�lone zadanie, 

3) stopie� opanowania umiej�tno�ci mo�e by� ró�ny - zadanie mo�e by� 

wykonane szybciej lub wolniej, przy pierwszej lub kolejnej próbie, bezbł�dnie 

lub z bł�dem, ale zauwa�onym i poprawionym przez ucznia, 

4) istotna jest równie� forma wykonania zadania, opracowania wyników  

i prezentacji wiedzy, w szczególno�ci: sposób zapisywania liczb, estetyka, 

dokładno�� przygotowania i pracy z dokumentami, dokładno�� oblicze�  

i szacowania wyników, precyzja formułowania my�li, kontrola emocji, 

komunikatywno��, gotowo�� do aktualizacji wiedzy. 
 

Kształcenie okre�lonych umiej�tno�ci odbywa si� zarówno podczas zaj�� 

teoretycznych (w szkole) jak i zaj�� praktycznych oraz praktyki zawodowej. Zarówno 

w czasie zaj�� teoretycznych jak i praktycznych bardzo wa�ne jest obserwowanie  

i uwzgl�dnianie przy ocenianiu ucznia (słuchacza) jego postaw. Sprawdzanie 

osi�gni�� uczniów (słuchaczy) w czasie zaj�� praktycznych odbywa� powinno si� 

przede wszystkim poprzez obserwacj� sposobu wykonywania powierzonych zada�. 

 
BLOK OGÓLNOEKONOMICZNY 
 
1. Cele kształcenia  
 
      Ucze� (słuchacz) w wyniku kształcenia powinien umie�: 

1) okre�la� podstawowe kategorie ekonomiczne wła�ciwe gospodarce rynkowej, 

2) charakteryzowa� podmioty gospodarcze, 

3) okre�la� działania przedsi�biorstwa handlowego w zakresie marketingu, 

4) okre�la� procedur� przy podejmowaniu działalno�ci gospodarczej, 

5) posługiwa� si� podstawowymi przepisami prawa pracy i ubezpiecze� 

społecznych, 

6) stosowa� wła�ciwe zasady przy poszukiwaniu pracy oraz adaptacji  

w �rodowisku pracy, 

7) racjonalnie organizowa� własn� prac�, 

8) działa� zgodnie z zasadami etyki i kultury zawodu,  

9) rozró�nia� instytucje zajmuj�ce si� kontrol� punktów sprzeda�y detalicznej  

i okre�la� zakres prowadzonej przez nie kontroli, 
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10) stosowa� przepisy dotycz�ce uprawnie� klienta z tytułu gwarancji i r�kojmi, 

11) wykonywa� czynno�ci zwi�zane z przyjmowaniem i załatwianiem reklamacji, 

12) przestrzega� przepisów z zakresu bezpiecze�stwa i higieny pracy, 

przeciwpo�arowych, ochrony �rodowiska oraz sanitarno – 

epidemiologicznych.  

 
2. Tre�ci kształcenia (działy programowe) 
 

1) Podstawowe kategorie ekonomiczne. 

2) Handel w gospodarce narodowej. 

3) Podejmowanie działalno�ci gospodarczej.  

4) Pracownicy punktów sprzeda�y detalicznej. 

5) Organizacja pracy. 

6) Zasady etyki i kultury zawodu. 

7) Podstawowe przepisy dotycz�ce bezpiecze�stwa i higieny pracy, 

przeciwpo�arowe, ochrony �rodowiska oraz sanitarno – epidemiologiczne. 

8) Kontrola punktów sprzeda�y detalicznej. 

9) Post�powanie i dokumentacja zwi�zana z reklamacjami, gwarancj� i r�kojmi�. 

 
3. Zalecenia dotycz�ce oceniania 

 

W ocenie umiej�tno�ci proponuje si� wykorzystanie nast�puj�cych kryteriów:  

1) posługiwanie si� podstawowymi kategoriami ekonomicznymi,  

2) rozumienie zasad działania przedsi�biorstwa w zakresie marketingu.  

3) stosowanie wybranych przepisów: prawa pracy i ubezpiecze� społecznych, 

bhp, ppo�., ochrony �rodowiska, gwarancji i r�kojmi, 

4) organizowanie pracy własnej, 

5) przyjmowanie i załatwianie reklamacji. 

 

Proponuje si� nast�puj�ce metody kontroli wyników kształcenia: 

1) �wiczenia praktyczne, w tym  tzw. „rozmowy sprzeda�owe”, 

2) obserwacja działa� w typowej sytuacji zawodowej, 

3) sprawdzian testowy o ró�nych formach zada�, 

4) pytania problemowe. 
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Niezale�nie od podstawowych kryteriów, przy ocenianiu poziomu opanowania 

poszczególnych umiej�tno�ci przez uczniów, celowe wydaje si� uwzgl�dnianie 

nast�puj�cych zasad: 

1) ucze� powinien opanowa� wszystkie umiej�tno�ci okre�lone w tym bloku, 

2) istotna jest równie� forma wykonania zadania, opracowania wyników  

i prezentacji wiedzy, gotowo�� do aktualizacji wiedzy. 
 

Odr�bn� grup� stanowi� umiej�tno�ci zwi�zane z: poszukiwaniem pracy, adaptacj� 

w �rodowisku pracy. Sprawdzenie stopnia ich opanowania mo�e odbywa� si� na 

podstawie testów, sporz�dzania pism i wypełnianie formularzy a tak�e obserwacji 

aktywno�ci uczniów podczas wykonywania zada� w warunkach symulowanych. 

 

 

 


