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l. ZALOZENIA PROGRAMOWO — ORGANIZACYJNE
KSZTALCENIA W ZAWODZIE

A. OPIS KWALIFIKACJI ABSOLWENTA

W wyniku ksztatcenia w zawodzie uczen (stuchacz) powinien umiec:
1) przyjmowac i przechowywac towary,

2) przygotowywac towary do sprzedazy,

3) eksponowac towary,

4) korzysta¢ z informacji o towarach z prospektdéw, ulotek, poradnikéw oraz
koddw informacyjnych, w oparciu o posiadang wiedze towaroznawcza,

5) rozréznia¢ cechy towaréw,

6) stosowac nowoczesne i specjalne formy sprzedazy,

7) prowadzi¢ wtasciwg rozmowe sprzedazowa,

8) prezentowac towar i udziela¢ odpowiednich porad,

9) wystawia¢ dokumenty zwigzane z obrotem towarowym,

0) prowadzi¢ ewidencje sprzedazy,
sprawnie dokonywac obliczen rachunkowych oraz szacowaé¢ wyniki,
inkasowac naleznosci i odprowadzac utargi,

oblicza¢ ceny, marze, podatek od towardw i ustug, zapasy towaréw,

1
1
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1
15) dokonywac inwentaryzacji towarow,
1

1)

2)

3)

4) oblicza¢ réznice inwentaryzacyjne,

5)

6) obstugiwa¢ urzadzenia i sprzet techniczny stosowany w nowoczesnych
sklepach,

17) obstugiwa¢ komputer i korzysta¢ z programéw uzytkowych,

18) stosowac przepisy dotyczace uprawnien klienta z tytutu gwarancji i rekojmi,

19) zbiera¢ informacje o potrzebach klientéw,

20) dba¢ o witasciwg zaleznos¢ miedzy dziatalnoscig placowki handlowej

a otoczeniem,

21) racjonalnie wykorzystywac¢ powierzchnie sklepu,

22) dbac o estetyke sklepu,

23) przewidywa¢ wielkos¢ sprzedazy oraz rotacje w celu ustalenia

zapotrzebowania na towary,



24) pozyskiwa¢ nabywcow, zbiera¢ zamowienia i zawieraC umowy sprzedazy
w oparciu o oferowane przez akwizytora prébki, prospekty oraz wzory,

25) nawigzywac kontakty z nabywcg i prowadzi¢ bezposrednig sprzedaz przez
akwizytora,

26) postugiwac sie podstawowymi przepisami prawa pracy,

27) racjonalnie organizowac prace wtasna,

28) dziata¢ zgodnie z zasadami etyki i kultury zawodu,

29) przestrzegac przepiséw: bezpieczenstwa i higieny pracy, przeciwpozarowych,
ochrony Srodowiska i sanitarno — epidemiologicznych.

2. Wymagania psychofizyczne wtasciwe dla zawodu

1) dobry ogdlny stan zdrowia,

2) dobra sprawnos¢ ruchowa i wytrzymatos¢ fizyczna, ktéra umozliwia prace
W pozycji stojacej i w ciaggtym ruchu,

3) dobra prezencja,

4) spokojny gtos i wyrazny spos6b mowienia,
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7) zrbwnowazenie emocjonalne,

)
)
) spostrzegawczosc,
) dobra pamieg,
)
8) akceptowanie ustugowego charakteru pracy oraz cheé stuzenia pomoca
nabywcy,
9) komunikatywnos¢ — umiejetnos¢ fatwego i szybkiego dostosowania sie do
réznych typdw psychologicznych ludzi,
kultura osobista,
poczucie obowigzku i odpowiedzialnosci,
uczciwose,

10)

11)

12)

13) ogdlna inteligencja,
14) poczucie estetyki,
15)

umiejetnos¢ pracy w grupie.



B. SPECYFICZNE WYMAGANIA KSZTALCENIA
W ZAWODZIE

Zawo6d sprzedawca nalezy do grupy zawoddéw ustugowych, wobec tego
dominujgcym typem relacji w procesie pracy jest cztowiek — cztowiek. W procesie
dydaktyczno — wychowawczym nalezy zatem potozy¢ nacisk na ksztattowanie
postaw i nawykdw, w szczegdlnosci takich jak: uczciwos$¢, komunikatywnoseé,
spostrzegawczosé, odpowiedzialnosé, zamitowanie do porzadku, dbatos¢ o wiasny
wyglad.

Zadania zawodowe sprzedawcy obejmujg zadania wtasciwe dla zawoddw:
akwizytor oraz pracownik salonu sprzedazy, czyli punktu sprzedazy o wysokim
standardzie obstugi. W podstawie programowe]j przewidziano takze uksztattowanie
takich umiejetnosci, ktére pozwalajg na podjecie dziatalnosci gospodarczej na wtasny
rachunek.

Miejscem pracy sprzedawcy bedzie zatem punkt sprzedazy detalicznej (bez wzgledu
na jego standard i stosowang forme sprzedazy) a takze wszystkie te miejsca,
w ktérych dokonuje sie sprzedazy akwizycyjnej a w szczegdélnosci: hurtownie, punkty
sprzedazy detalicznej, mieszkania, instytucje.
Realizacja zaje¢ w szkole powinna odbywac¢ sie w klasopracowniach:

1) sprzedazy towaréw,

2) towaroznawczej,

3) promociji.

Wyjatek stanowi nauka obstugi komputera, ktéra bezwzglednie powinna odbywac sie
w pracowni informatycznej, wyposazonej w minimum 8 komputeréw typu IBM PC
wraz z aktualnym oprogramowaniem uzytkowym (jedno stanowisko dla 2 ucznidéw
(stuchaczy)).

Klasopracownia sprzedazy towar6w powinna by¢ wyposazona przede
wszystkim w druki dokumentéw, ktére wypetnia sprzedawca. Wyposazenie w inne
Srodki dydaktyczne, jak kasa fiskalna, metkownica, uzaleznione jest od warunkéw
w jakich uczniowie (stuchacze) odbywajg praktyki zawodowe. Wyposazenie pracowni
w urzadzenia stuzace do ekspozycji towaréw, pozwolityby na wykonywanie szeregu
¢wiczen w tym zakresie, nie jest to jednak warunek konieczny przy witasciwej

realizacji praktyk zawodowych.



Klasopracownia towaroznawcza powinna by¢ wyposazona w podstawowy
sprzet i aparature pomiarowg jak: waga techniczna, mikroskop, lupa, psychrometr,
areometr, pehametr a takze powinny by¢ w niej zgromadzone probki i eksponaty
towarow, w szczegolnosci: kolekcje i zestawy tkanin, niektérych artykutéw
spozywczych oraz eksponaty r6znych opakowan.

Klasopracownia promocji powinna by¢ wyposazona w sprzet audiowizualny
wraz z zestawem przedmiotowych kaset VHS, podstawowy sprzet wystawienniczy,
w szczegoblnosci: manekiny, atrapy, stojaki, gondole, repliki okien wystawowych.
Obstuga urzadzen technicznych, wykorzystywanych w punktach sprzedazy
detalicznej, to jedna z bardzo istotnych umiejetnosci, jakie musi posiada¢ kazdy
sprzedawca. Rzadko jednak szkota jest w stanie wyposazy¢ szkolne pracownie w ten
ciggle udoskonalany i szeroki asortyment sprzetu. Dlatego tez organizacja zaje¢
praktycznych powinna zapewnia¢ opanowanie umiejetnosci zwigzanych z obstugg
sprzetu. Uczen nie musi jednak biegle obstugiwaé tych urzadzen, bowiem dopiero
W procesie pracy nabedzie wystarczajgcq biegto$¢ w ich obstudze.

Zakres umiejetnosci i tresci ksztatcenia dla zawodu zostat ujety w czterech
blokach programowych:

1) Sprzedaz towardw,

2) Wiedza o towarach,

3) Rozliczenia finansowe,

4) Ogodlnoekonomiczny.
Podstawg takiego podziatu byto zgrupowanie umiejetnosci o wspélnym zrédle wiedzy
teoretycznej i praktycznej oraz podobienstwo poszczegdélnych umiejetnosci,
wynikajgce z opisu kwalifikacji absolwenta.
W zawodzie sprzedawca nie przewiduje sie specjalizacji, chociaz nie nalezy
wykluczy¢ w przysziosci specjalizacji w zakresie sprzedazy w sklepach
samoobstugowych, gdzie sprzedawca koordynowatby proces sprzedazy oraz
sprzedazy w sklepie z tradycyjng formag obstugi, gdzie pierwszoplanowe bytyby
kwalifikacje sprzedawcy zwigzane ze sposobem prowadzenia rozmowy
sprzedazowej i szerokg wiedzg towaroznawcza.
Doskonalenie zawodowe powinno obejmowac systematyczne aktualizowanie wiedzy
o towarach wprowadzanych na rynek, a takze o nowych technikach sprzedazy czy

inkasie naleznosci.



Il. PODZIAL GODZIN NA BLOKI PROGRAMOWE

Nazwa bloku Minimalna liczba
programowego godzin w cylilu *kszta’rcenia
SPRZEDAZ TOWAROW W4/; :
WIEDZA O TOWARACH 15
ROZLICZENIA FINANSOWE 15
OGOLNOEKONOMICZNY 8
RAZEM 80**/

*/ Podziat godzin na poszczegdline bloki programowe dotyczy zarédwno ksztatcenia
mtodziezy jak i dorostych (w systemie stacjonarnym i zaocznym).
**/ Pozostate 20% godzin pozostaje do rozdysponowania przez autoréw programow

nauczania na dostosowanie do potrzeb lokalnego rynku pracy.

lll. PODSTAWY PROGRAMOWE KSZTALCENIA
W BLOKACH PROGRAMOWYCH

BLOK SPRZEDAZ TOWAROW

1. Cele ksztalcenia

Uczen (stuchacz) w wyniku ksztatcenia powinien umiec¢:

1) dokonywac¢ odbioru ilosciowego towardw,

2) uzupetniaé towary w sali sprzedazowej tak, aby zapewni¢ klientom niezbedny
wybor,

3) rozmieszczac i eksponowac towary na urzadzeniach sklepowych,

4) stosowac r6zne formy sprzedazy w konkretnych warunkach,

5) wspoétdziataé w organizacji procesu sprzedazy w punktach sprzedazy
detalicznej,

6) dostosowywac przebieg rozmowy sprzedazowej do typu klienta i rodzaju
towaru,

7) prezentowac towary, w tym przekazywac o nich informacije,

8) obstugiwac urzadzenia i srodki techniczne,

9) pozyskiwac informacje o potrzebach klientéw,



10) okresla¢c zakres i zasady wspdtpracy przedsiebiorstwa handlowego
z otoczeniem,
wptywac na wizerunek przedsiebiorstwa handlowego,
wyszukiwaé potencjalnych nabywcéw, zbiera¢ o nich informacje,

11)
12)
13) zamawiac towar,
14) stosowac zasady sprzedazy akwizycyjnej,
15)

stosowac srodki aktywizacji sprzedazy — degustacja, prezentacja, konkursy.

2. Tresci ksztatcenia (dziaty programowe)

I. Organizacja i technika handlu detalicznego.
1) Przebieg procesu sprzedazy.
a) Zaopatrywanie sklepu.
b) Przygotowanie towaréw do sprzedazy.
c) Sztuka sprzedazy.
d) Postepowanie po zakonczeniu sprzedazy.
2) Warunki techniczne sprzedazy.
a) Lokal sklepowy.
b) Maszyny i urzadzenia techniczne.
[l. Technika sprzedazy akwizycyjne;.
[ll. Otoczenie przedsiebiorstwa handlowego.
IV. Marketing w handlu detalicznym.
V. Promocja.

3. Zalecenia dotyczace oceniania

W ocenie umiejetnosci proponuje sie wykorzystanie nastepujacych kryteridow:
1) poprawne postugiwanie sie terminologig z zakresu handlu,
) dostosowywanie przebiegu rozmowy sprzedazowej do typu klienta,
) atrakcyjne prezentowanie towaru,
4) pozyskiwanie informacji o potrzebach klientéw,
) rozumienie zasad wspoOtpracy przedsiebiorstwa handlowego z otoczeniem
| ksztattowanie wtasciwego wizerunku przedsiebiorstwa,
Proponuje sie nastepujace metody kontroli wynikow ksztatcenia:

1) CEwiczenia praktyczne, w tym tzw. ,rozmowy sprzedazowe”,



2) obserwacja dziatan w typowej sytuacji zawodowej,

3) sprawdzian testowy o r6znych formach zadan,

4) pytania problemowe,

Niezaleznie od tego podstawowego kryterium, przy ocenianiu poziomu opanowania

poszczegolnych umiejetnosci przez ucznidow, celowym wydaje sie uwzglednianie

nastepujacych zasad:

1)
2)

3)

uczen powinien opanowac wszystkie umiejetnosci okreslone w tym bloku,
opanowanie umiejetnosci ma charakter alternatywny tzn. uczen umie lub nie
umie wykonac okreslone zadanie,

stopien opanowania umiejetnosci moze by¢ rdzny; np. zadanie moze by¢
wykonane szybciej lub wolniej, przy pierwszej lub kolejnej prébie, bezbtednie
lub z btedem, ale zauwazonym i poprawionym przez ucznia,

istotna jest réwniez forma wykonania zadania, opracowania wynikow
i prezentacji wiedzy, w szczegodlnosci: sposéb zapisywania liczb, estetyka,
doktadnos¢ przygotowania i pracy z dokumentami, doktadno$¢ obliczen
i szacowania wynikow, precyzja formutowania mysli, kontrola emociji,

komunikatywno$¢, gotowos¢ do aktualizacji wiedzy.

Ksztatcenie umiejetnosci okreslonych w bloku programowym odbywa sie zaréwno

podczas zajeC teoretycznych (w szkole) jak i zajeC praktycznych oraz praktyki

zawodowej. Zarowno w czasie zajec teoretycznych jak i praktycznych bardzo wazne

jest obserwowanie i uwzglednianie przy ocenianiu ucznia (stuchacza) jego postaw.

Sprawdzanie osiggnie¢ ucznidow (stuchaczy) w czasie zaje¢ praktycznych odbywaé

powinno sie przede wszystkim poprzez obserwacje sposobu wykonywania

powierzonych zadan.

BLOK WIEDZA O TOWARACH

1. Cele ksztalcenia

Uczen (stuchacz) w wyniku ksztatcenia powinien umiec¢:

1) postugiwac sie pojeciami z zakresu towaroznawstwa,

2) postugiwa¢ sie normami i korzysta¢ z informacji w nich zawartych do

oceniania jakosci towaréw, sposobu przechowywania i transportu,

3) okresla¢ cechy niepozadane lub objawy psucia sie towarow,



4) sprawdzac jako$¢ sprzedawanych towaréw przy pomocy dostepnych metod,

5) odczytywac i interpretowa¢ oznaczenia na towarach, w szczegdlnosci: kody,
znaki kontroli jakosci, ochrony i bezpieczenstwa, obecnosci konserwantéw,
terminy przydatnosci,

6) udziela¢ porad praktycznych, w szczegolnosci odnosnie produktdw, ich
zastosowania, dziatania, substytutow,

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

poradnikach.

2. Tresci ksztatcenia (dziaty programowe)

I. Wiadomosci ogélne o towarach.
1) Istota i znaczenie nauki towaroznawstwo.
2) Klasyfikacja towardw i opakowan.
3) Normalizacja i normy.
4) Badanie jakosci i odbiér jakosciowy towarow.
5) Transport, magazynowanie, przechowywanie towaréw.
[I. Towaroznawstwo artykutéw zywnosciowych.
1) Charakterystyka i podziat na grupy artykutéw spozywczych.
2) Podstawowe sktadniki artykutdow spozywczych.
3) Wartos¢ odzywcza i kaloryczna artykutdéw spozywczych.
4) Wymagania higieniczno — sanitarne w procesie obrotu artykutami
spozywczymi.
[ll. Towaroznawstwo artykutéw niezywnosciowych.
1) Charakterystyka i podziat na grupy, rodzaje i odmiany wybranych artykutéw
niezywnosciowych, wyprodukowanych przez rozne branze przemystu.
2) Badanie artykutow niezywnosciowych:
a) metodg organoleptyczna,
b) za pomoca prostych przyrzaddw.
3) Opakowania, oznaczenia towarowe, instrukcje.

3. Zalecenia dotyczace oceniania

W ocenie umiejetnosci proponuje sie wykorzystanie nastepujacych kryteridw:

1) poprawne postugiwanie sie terminologig z zakresu towaroznawstwa,



2) korzystanie z réznych zrédet informacji o towarze,

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

opakowaniu,

4) udzielanie porad o towarach,

5) rozrdznianie towaréw o dobrej i ztej jakosci,

Proponuje sie nastepujace metody kontroli wynikéw ksztatcenia:

1) testy sprawdzajgce poziom wiedzy teoretycznej — stosujgc metody pomiaru co
uczen powinien wiedzie¢, rozumieé i umiec robic,

2) rozwigzywanie konkretnych zadan — symulacje, na podstawie ktérych ocenié
mozna stopien opanowania umiejetnosci, stosowania wiedzy w sytuacjach
typowych i problemowych,

3) obserwacja postaw ucznia (stuchacza).

Ksztatcenie umiejetnosci okreslonych w bloku programowym odbywa sie zaréwno
podczas zaje¢ teoretycznych (w szkole) jak i zaje¢ praktycznych oraz praktyki
zawodowej. Zarowno w czasie zaje¢ teoretycznych jak i praktycznych bardzo wazne

jest obserwowanie i uwzglednianie przy ocenianiu ucznia (stuchacza) jego postaw.

BLOK ROZLICZENIA FINANSOWE

1. Cele ksztalcenia

Uczen (stuchacz) w wyniku ksztatcenia powinien umiec :

1) sprawnie wykonywac obliczenia, w tym: procentowe, odsetkowe, dyskontowe
i inne zwigzane z funkcjonowaniem sklepu,

2) szacowac wyniki obliczen,

3) rejestrowac sprzedaz,

4) oblicza¢ i inkasowac naleznosci przy zastosowaniu réznych technik,

5) sprawdzac¢ poprawnos$¢ wypetnienia weksla i czeku,

6) przyjmowac zaptate, w tym kartg kredytowa,

8) sporzadzac¢ dokumenty zwigzane z obrotem towarowym,
9) odprowadzac utargi,
rozliczac kase rejestracyjng (fiskalna),

)

)

)

)

)

7) wypetnia¢ dokumenty zwigzane ze sprzedazg ratalnag,

)

)

)

) obstugiwa¢ komputer w zakresie ewidencji i dokumentowania sprzedazy,
)

10
11
12) oblicza¢ ceny, marze oraz podatek od towardw i ustug,

9



oblicza¢ wynagrodzenia wedtug roznych systemow,

13)

14) przeprowadzac¢ inwentaryzacje,

15) wykonywac typowe zapisy w podatkowej ksiedze przychoddw i rozchodow,
16)

oblicza¢ podatek dochodowy od 0s6b fizycznych w typowych sytuacjach.

2. Tresci ksztatcenia (dziaty programowe)

1) Ksztaltowanie cen sprzedazy.
2) Obliczenia sklepowe.

3) Zaptata za towar.

5) Inwentaryzacja.

)
)
)
4) Dokumentacja obrotu towarowego.
)
6) Opodatkowanie dochoddéw.

)

7) Zastosowanie komputera w sklepie.

3. Zalecenia dotyczace oceniania

W ocenie umiejetnosci proponuje sie wykorzystanie nastepujacych kryteridw:

1) dokonywanie obliczen i szacowanie wynikéw,

2) wypetnianie formularzy,

3) inkasowanie naleznosci,

4) dokonywanie typowych zapisow zwigzanych z podatkami,
5) wypetnianie arkusza spisu z natury,

6) obliczanie wynagrodzen.

Proponuje sie nastepujace metody kontroli wynikow ksztatcenia:

1) céwiczenia praktyczne w szczegdlnosci obliczanie réznych wielkosci

i wypetnianie dokumentow,

2) obserwacja dziatan w typowej sytuacji zawodowej,

3) sprawdzian testowy o réznych formach zadan,

4) pytania problemowe,
Niezaleznie od tego podstawowego kryterium, przy ocenianiu poziomu opanowania
poszczegollnych umiejetnosci przez ucznidéw, celowym wydaje sie uwzglednianie
nastepujacych zasad:

1) uczen powinien opanowac wszystkie umiejetnosci okreslone w tym bloku,
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2) opanowanie umiejetno$ci ma charakter alternatywny: uczen umie lub nie
umie wykonac okreslone zadanie,

3) stopien opanowania umiejetnosci moze by¢ rdézny - zadanie moze by¢
wykonane szybciej lub wolniej, przy pierwszej lub kolejnej probie, bezbtednie
lub z btedem, ale zauwazonym i poprawionym przez ucznia,

4) istotna jest rowniez forma wykonania zadania, opracowania wynikow
i prezentacji wiedzy, w szczegoélnosci: spos6b zapisywania liczb, estetyka,
doktadnos¢ przygotowania i pracy z dokumentami, doktadnos$¢ obliczen
i szacowania wynikdéw, precyzja formutowania mys$li, kontrola emocji,

komunikatywnos$¢, gotowosc¢ do aktualizacji wiedzy.

Ksztatcenie okreslonych umiejetnosci odbywa sie zarbdwno podczas zajec
teoretycznych (w szkole) jak i zaje¢ praktycznych oraz praktyki zawodowej. Zaréwno
w czasie zaje¢ teoretycznych jak i praktycznych bardzo wazne jest obserwowanie
i uwzglednianie przy ocenianiu ucznia (stuchacza) jego postaw. Sprawdzanie
osiggnie¢ ucznidéw (stuchaczy) w czasie zaje¢ praktycznych odbywaé¢ powinno sie
przede wszystkim poprzez obserwacje sposobu wykonywania powierzonych zadan.

BLOK OGOLNOEKONOMICZNY

1. Cele ksztalcenia

Uczen (stuchacz) w wyniku ksztatcenia powinien umiec:

1) okresla¢ podstawowe kategorie ekonomiczne wtasciwe gospodarce rynkowej,

2) charakteryzowac podmioty gospodarcze,

3) okresla¢ dziatania przedsiebiorstwa handlowego w zakresie marketingu,

4) okresla¢ procedure przy podejmowaniu dziatalnosci gospodarczej,

5) postugiwaé sie podstawowymi przepisami prawa pracy i ubezpieczen
spotecznych,

6) stosowa¢ wiasciwe zasady przy poszukiwaniu pracy oraz adaptacji
w Ssrodowisku pracy,

7) racjonalnie organizowac wtasna prace,

8) dziata¢ zgodnie z zasadami etyki i kultury zawodu,

9) rozréznia¢ instytucje zajmujace sie kontrolg punktow sprzedazy detalicznej

i okresla¢ zakres prowadzonej przez nie kontroli,
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10) stosowac przepisy dotyczace uprawnien klienta z tytutu gwarancji i rekojmi,

11) wykonywaé czynnosci zwigzane z przyjmowaniem i zatatwianiem reklamaciji,

12) przestrzega¢ przepisbw =z zakresu bezpieczenstwa i higieny pracy,
przeciwpozarowych, ochrony Srodowiska oraz sanitarno -

epidemiologicznych.

2. Tresci ksztatcenia (dziaty programowe)

1) Podstawowe kategorie ekonomiczne.
2) Handel w gospodarce narodowej.

3) Podejmowanie dziatalnosci gospodarczej.

5) Organizacja pracy.
6) Zasady etyki i kultury zawodu.

)
)
)
4) Pracownicy punktow sprzedazy detalicznej.
)
)
7)

Podstawowe przepisy dotyczace bezpieczenstwa i higieny pracy,
przeciwpozarowe, ochrony srodowiska oraz sanitarno — epidemiologiczne.

8) Kontrola punktéw sprzedazy detalicznej.

9) Postepowanie i dokumentacja zwigzana z reklamacjami, gwarancja i rekojmia.

3. Zalecenia dotyczace oceniania

W ocenie umiejetnosci proponuje sie wykorzystanie nastepujacych kryteridow:
1) postugiwanie sie podstawowymi kategoriami ekonomicznymi,
2) rozumienie zasad dziatania przedsiebiorstwa w zakresie marketingu.
3) stosowanie wybranych przepiséw: prawa pracy i ubezpieczen spotecznych,
bhp, ppoz., ochrony srodowiska, gwarancji i rekojmi,
4) organizowanie pracy wiasnej,

5) przyjmowanie i zatatwianie reklamaciji.

Proponuje sie nastepujace metody kontroli wynikow ksztatcenia:
1) cwiczenia praktyczne, w tym tzw. ,rozmowy sprzedazowe”,
) obserwacja dziatan w typowej sytuacji zawodowej,
3) sprawdzian testowy o r6znych formach zadan,
)

pytania problemowe.
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Niezaleznie od podstawowych kryteribw, przy ocenianiu poziomu opanowania
poszczegblnych umiejetnosci przez uczniéw, celowe wydaje sie uwzglednianie
nastepujacych zasad:

1) uczen powinien opanowac¢ wszystkie umiejetnosci okreslone w tym bloku,

2) istotna jest rowniez forma wykonania zadania, opracowania wynikow

i prezentacji wiedzy, gotowo$¢ do aktualizacji wiedzy.

Odrebng grupe stanowig umiejetnosci zwigzane z: poszukiwaniem pracy, adaptacjg
w Srodowisku pracy. Sprawdzenie stopnia ich opanowania moze odbywac sie na
podstawie testéw, sporzgdzania pism i wypetnianie formularzy a takze obserwaciji

aktywnosci uczniéw podczas wykonywania zadan w warunkach symulowanych.
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