Wymagania edukacyjne z przedmiotu:   Obsługa i sprzedaż towarów - zajęcia praktyczne
Klasa 2 Sprzedawca
Uczeń potrafi: 
1) ocenić jakość towarów przeznaczonych do sprzedaży promocyjnej, 
2) poinformować klienta o jakości towarów w promocji podczas sprzedaży, 
3) dokonać oznaczenia towarów o obniżonych cenach, 
4) wyjaśnić zasady oznaczania towarów promocyjnych, 
5) rozróżnić opakowania promocyjne, 
6) przygotować towary do sprzedaży promocyjnej, 
7) zidentyfikować rodzaje działań promocyjnych w handlu, 
8) zgromadzić informacje o towarach przeznaczonych do sprzedaży promocyjnej, 
9) wypromować towary z wykorzystaniem poczty elektronicznej, 
10) zaprezentować klientowi informacje o towarach w promocji, 
11) zaprezentować klientom walory użytkowe towarów w promocji, 
12) przetwarzać i przesyłać dane klientów zgodnie z przepisami o ochronie danych, 
13) wymienić style negocjacji stosowane w sprzedaży towarów, 
14) prowadzić negocjacje dotyczące sprzedaży promocyjnej, 
15) uzasadnić konieczność stosowania etyki zawodowej w działalności promocyjnej, 
16) podać przykłady naruszenia etyki zawodowej w działaniach promocyjnych sprzedawcy, 
17) określić wpływ reklamy na sprzedaż towarów, 
18) dokonać analizy aktualnych przepisów prawa regulujących działalność reklamową, 
19) dobrać nośniki do rodzaju reklamy, 
20) prowadzić działania reklamowe we współpracy z pracownikami punktu sprzedaży, 
21) wymienić cechy efektywnego przekazu reklamowego, 
22) scharakteryzować sposoby prowadzenia działalności reklamowej w środkach masowego przekazu, 
23) określić znaczenie ceny w sprzedaży towarów, 
24) obliczyć cenę towaru w promocji po rabacie, bonifikacie, skoncie, 
25) zidentyfikować strategie cenowe stosowane w sprzedaży, 
26) scharakteryzować cenę jako narzędzie marketingu, 
27) wymienić etapy przygotowania programu promocji sezonowych, 
28) wymienić środki promocji towarów handlowych, 
29) wskazać narzędzia promocji, 
30) sformułować cele promocji sezonowych, 
31) sporządzić listę kontrolną czynności niezbędnych do realizacji planu promocji, 
32) ustalić budżet promocji towarów przeznaczonych do sprzedaży, 
33) ocenić skuteczność zaplanowanych i zrealizowanych działań promocyjnych, 
34) opracować kwestionariusz ankiety do wywiadu z przedstawicielem firmy handlowej dotyczącego skuteczności prowadzonych działań promocyjnych. 
Zakres wiedzy i umiejętności ucznia ocenia się według następującej skali stopni:  
Ocena celująca:  
1) Uczeń spełnia wymagania na ocenę bardzo dobrą i samodzielnie poszerza swoją wiedzę z zakresu przedmiotów zawodowych.  
2) Uczeń wykazuje zainteresowanie problematyką przedmiotową, a jego zaangażowanie potwierdzone jest aktywnością na praktykach
3) Uczeń wykonuje dodatkowe zadania. Pomysłowo i oryginalnie rozwiązuje nietypowe zadania;  
Ocena bardzo dobra:  
1) Uczeń opanował pełny zakres wiedzy i umiejętności określonych programem nauczania.  
2) Uczeń sprawnie posługuje się zdobytymi wiadomościami, potrafi ocenić sytuację, wyciągać prawidłowe wnioski.  
3) Uczeń sprawnie wykonuje wszystkie zadania.  
Ocena dobra: 
1) Uczeń dobrze opanował wiedzę i umiejętności określone programem nauczania.  
2) Uczeń dysponuje dobrą umiejętnością zastosowania zdobytych wiadomości.  
3) Uczeń uzyskuje stałe dobre postępy podczas zajęć, bierze aktywny udział w zajęciach praktycznych
Ocena dostateczna:  
1) Uczeń opanował wiadomości i umiejętności umożliwiające zdobywanie dalszej wiedzy.  
2) Uczeń dysponuje przeciętną wiedzą w zakresie materiału przewidzianego programem nauczania, w jego wiadomościach są luki.  
3) Uczeń nie wykazuje większego zainteresowania przedmiotem.  
4) Wykonywanie zadań przez ucznia budzi zastrzeżenia.  
Ocena dopuszczająca: 
1) Zdobyte wiadomości są niewystarczające na uzyskanie przez ucznia podstawowej wiedzy z przedmiotu.  
2) Uczeń zadania o niewielkim stopniu trudności rozwiązuje przy pomocy nauczyciela.  
3) Uczeń niechętnie bierze udział w zajęciach praktycznych.  
4) Uczeń ma lekceważący stosunek do przedmiotu 
Ocena niedostateczna:  
1) Uczeń nie opanował wiadomości i umiejętności jakie były nabywane w danej klasie, braki w wiadomościach i umiejętnościach uniemożliwiają dalsze zdobywanie wiedzy;  
2) Uczeń nie potrafi rozwiązywać zadań o niewielkim stopniu trudności.

