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	Dział 
	
Wymagania konieczne

(ocena dopuszczająca)

Uczeń: 
	 
Wymagania podstawowe

(ocena dostateczna)

Uczeń potrafi to, co na
ocenę dopuszczającą oraz:
	
Wymagania rozszerzające

(ocena dobra)

Uczeń potrafi to, co na
ocenę dostateczną oraz:
	
Wymagania
dopełniające
(ocena bardzo dobra)
Uczeń potrafi to, co na
ocenę dobrą oraz:
	 
Wymagania
wykraczające
(ocena celująca)

Uczeń potrafi to, co na
ocenę bardzo dobrą
oraz:

	1. 
	ELEMENTY PRAWA- PRAWO PRACY I PRAWO AUTORSKIE
	
• Przedstawia prawa i obowiązki pracownika i pracodawcy wynikające z kodeksu pracy. 
 • Wymienia rodzaje umów o pracę. 
• Określa czas pracy pracownika oraz pracownika młodocianego. 
  • Zna rodzaje urlopów pracowniczych. 

	 
• Korzysta z kodeksu pracy i innych ustaw i rozporządzeń związanych z zatrudnianiem pracowników. 
• Wymienia i charakteryzuje różne formy zatrudnienia. 
• Przedstawia wady i zalety pracy tymczasowej z punktu widzenia pracodawcy. 
• Przedstawia podstawowe zasady prawa pracy. 
•  Wymienia elementy umowy o pracę. 
•  Podaje sposoby rozwiązania umowy o pracę. 

	
• Porównuje różne formy zatrudnienia. 
• Wyjaśnia różnicę między umową o dzieło a umową zlecenie. 
 • Omawia świadectwo pracy.
• Omawia rodzaje urlopów pracowniczych. 
• Określa długość urlopu wypoczynkowego.
	
• Wybiera najkorzystniejszą dla pracodawcy formę zatrudnienia pracowników w przedstawionej sytuacji.
 • Przedstawia korzyści pracodawcy związane z zatrudnianiem pracowników na podstawie innych form zatrudnienia niż umowa o pracę.
• Wyjaśnia działanie zasady nadrzędności prawa pracy. 
 
	
• Ocenia, czy w opisanych warunkach zawarcie innej umowy niż umowa o pracę jest zgodne z obowiązującymi przepisami. 
• Podaje przykłady wykorzystania prawa autorskiego w prowadzeniu działalności gospodarczej. 


	2. 
	
MARKETING




















	
• Wymienia podstawowe narzędzia marketingu 
• Wyjaśnia pojęcia: „marketing” „produkt”, „dystrybucja”, „cena”, „promocja”. 
• Wymienia podstawowe środki i nośniki reklamy. 
• Wymienia przykłady technik promocji (aktywizacji) sprzedaży. 
• Zna pojęcie sponsoringu.

	
• Wymienia narzędzia marketingu.  
• Wymienia i charakteryzuje cechy produktu. 
• Wymienia i charakteryzuje rabaty cenowe. 
• Charakteryzuje rodzaje dystrybucji. 
• Wymienia i charakteryzuje środki i nośniki reklamy. 
• Wymienia i charakteryzuje techniki promocji (aktywizacji) sprzedaży. 
• Wyjaśnia pojęcie „public relations” i podaje przykłady działań mających na celu ich kształtowanie. 
• Wyjaśnia pojęcie sponsoringu i podaje przykłady sponsoringu.

	
• Wskazuje na konkretnych przykładach, jak po-szczególne cechy produktu wpływają na jego ocenę przez nabywców.
• Wymienia czynniki, jakie należy uwzględniać ustalając cenę. 



	
• Charakteryzuje czynniki, jakie na-leży uwzględniać ustalając cenę. 
• Na podstawie opisu sytuacji proponuje zastosowanie różnych rabatów cenowych
• Formułuje warunki, jakie powinna spełniać skuteczna reklama.
• Wymienia i opisuje przyczyny zmniejszania i zwiększania ceny produktu. 

	 
• Na podstawie opisu sytuacji proponuje zastosowanie różnych technik promocji (aktywizacji) sprzedaży. 
• Na podstawie opisu sytuacji proponuje rodzaj dystrybucji. 


	3. 
	OTOCZENIE FIRMY HANDLOWEJ
	
• Wymienia podstawowe elementy mikro i makrootoczenia firmy.
• Przyporządkowuje opisy do pojęć: giełda towarowa, aukcja, przetarg, targ.
• Wymienia przykłady podmiotów świadczących usługi bankowe.

	
 • Wyjaśnia pojęcia mikrootoczenie oraz otoczenie w skali makro. 
 • Podaje przykłady związków przedsiębiorstw. 
• Wyjaśnia pojęcia: giełdy towarowe, aukcje, przetargi, targi, izby gospodarcze, zakłady ubezpieczeniowe. 
• Wymienia główne rodzaje ubezpieczeń. 

	
• Potrafi scharakteryzować system bankowy w Polsce. 
• Potrafi scharakteryzować wybrane oferty ubezpieczeniowe.
• Wyjaśnia różnice między pojęciami: giełdy towarowe, aukcje, przetargi.
	
• Porównuje wybrane oferty bankowe, dostrzega zalety i wady.
• Porównuje wybrane oferty ubezpieczeniowe, dostrzega zalety i wady. 

	
• Porównuje oferty usług bankowych, wybiera najbardziej korzystne. 
• Porównuje wybrane oferty ubezpieczeniowe, wybiera najbardziej korzystne do sytuacji.


	4. 
	CZYNNOŚCI BIUROWE W PRACY PRZEDSIĘBIORCY
	
• Wyjaśnia pojęcia „pismo”, „korespondencja”, „papier firmowy”.
 • Wskazuje w piśmie jego elementy składowe. 
• Wymienia podstawowe urządzenia biurowe.
	
• Wymienia rodzaje
dowodów sprzedaży i
dokumentów
handlowych takich jak
pismo informacyjne,
zapytanie ofertowe,
oferta sprzedaży,
pismo negocjacyjne,
zamówienie,
reklamacja,
odpowiedź na
reklamację.
• Zna zasady redagowania pism i stosuje je w praktyce.
• Charakteryzuje i obsługuje typowe urządzenia biurowe. 

	
• Określa i sporządza z
niewielkimi błędami
dokumenty związane z
wykonywaną pracą;
stosuje programy
komputerowe
wspomagające
wykonywanie zadań.
• Zabezpiecza
dokumenty handlowe
zgodnie z przepisami
prawa, zna zasady ich
sporządzania i
przechowywania.


	
• Sporządza poprawnie
dokumenty związane z wykonywaną pracą;
dobiera techniki i
programy do
sporządzania
dokumentów
handlowych.
 • Potrafi podać przykłady programów wykorzystywanych do ewidencji działalności gospodarczej. 

	 
• Potrafi
udokumentować
sprzedaż towarów.
 • Potrafi obsługiwać przykładowe programy służące do ewidencji działalności gospodarczej. 





Na ocenę niedostateczną uczeń nie spełnia podstawowych wymagań na ocenę dopuszczająca, lekceważąco podchodzi do obowiązku nauki. 
