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	Dział tematyczny 
	Tematy jednostek metodycznych 
	Stopień wymagań

	
	
	Podstawowy 
	Ponadpodstawowy 

	
	
	Konieczne (ocena dopuszczająca) 
	Podstawowe 
(ocena dostateczna) 
	Rozszerzające 
(ocena dobra) 
	Dopełniające (ocena bardzo dobra) 

	I. Operacje w obrocie zagranicznym
	1. Handel wewnętrzny w UE
	Uczeń potrafi: 
- wyjaśnia pojęcia dostawy i nabycia wspólnotowego, rynek wewnętrzny 
- zna cel tworzenia 
wspólnego rynku.

	Uczeń potrafi:  
- omawia zasady 4 swobód, 
- charakteryzuje politykę ochrony konkurencji i konsumenta.
	Uczeń potrafi: 
- wyjaśnia istotę wolnego handlu,
- omawia znaczenie polityki konkurencji i konsumenta.

	Uczeń potrafi: 
- określa swobody rynku unii europejskiej,
- wyjaśnia znaczenie polityki konkurencji i konsumenta.


	
	2. Handel zagraniczny
	Uczeń potrafi: 
- wyjaśnić pojęcia: handel zagraniczny, eksport, import, tranzyt,
- wymienia operacje w handlu zagranicznym,
- zna podmioty występujące w handlu zagranicznym.

	Uczeń potrafi: 
- omawia operacje w handlu zagranicznym,
- wyjaśnia wskaźnik terms of trade,
- charakteryzuje transakcje w obrocie zagranicznym.

	Uczeń potrafi:
 - oblicza wskaźnik terms of trade,
- identyfikuje warunki sprzedaży określone w międzynarodowych regułach handlu,
- charakteryzuje rozliczenia dewizowe i bezdewizowe.

	Uczeń potrafi: 
- rozróżnia operacje w obrocie zagranicznym,
- oblicza i analizuje wskaźnik terms of trade na podstawie danych liczbowych,
-stosuje międzynarodowe zasady w umowach kupna-sprzedaży,
- stosuje tabelę kursową przy przeliczaniu walut.

	
	3. Transakcje w handlu zagranicznym 

	Uczeń potrafi: 
- wyjaśnia pojęcie ceny, kontraktu, reklamacji,
- wymienia podstawowe elementy kontraktu, 
- zna pojęcie kursu walut, 
- wymienia czynności związane z przygotowaniem transakcji eksportowej i 
importowej, 
- zna pojęcie kurs 
walutowy.
 

	Uczeń potrafi:
- opisuje czynności związane z przygotowaniem transakcji eksportowej i 
importowej, 
- wyjaśnia pojęcia różnic kursowych dodatnich i ujemnych,
- omawia reguły 
Incoterms.

	Uczeń potrafi: 
- wyjaśnia znaczenie transakcji w obrocie zagranicznym,
- sporządza kalkulację eksportową, 
- rozróżnia rodzaje cen stosowanych w handlu zagranicznym,
 - rozróżnia etapy transakcji eksportowej i importowej,
- sporządza kalkulację kosztu jednostki towaru,
 - oblicza dodatnie i ujemne różnice kursowe.
	Uczeń potrafi: 
- charakteryzuje rozliczenia dewizowe i bezdewizowe, 
- uzasadnia stosowanie reguł Incoterms w transakcjach zagranicznych, 
- stosuje tabelę kursową przy przeliczaniu walut.

	
	4. Polityka celna
	Uczeń potrafi: 
- wymienia pojęcia cła, stawka celna, taryfa celna,
- zna rodzaje ceł.
	Uczeń potrafi: 
- charakteryzuje metody obliczania cła,
 - rozróżnia rodzaje taryf celnych.

	Uczeń potrafi: 
- wskazuje różnice między poszczególnymi rodzajami ceł.
	Uczeń potrafi: 
- wskazuje preferencje celne,
- objaśnia mechanizm działania cła, analizuje, efekt wprowadzenia cła, 
- przeprowadza analizę ekonomiczną cła.

	II. Kalkulacja ceny sprzedaży
	1. Cena sprzedaży wyrobów gotowych 

	Uczeń potrafi: 
- zdefiniować pojęcie i rodzaje cen,
- zna funkcje cen, 
- wymienia pojęcia metody i rodzaje kalkulacji kosztów,
- zna pojęcie zysku, podatku,
- wymienia rodzaje podatków bezpośrednich.
 

	Uczeń potrafi: 
- rozróżnia funkcje cen,
- wymienia czynniki wpływające na poziom cen sprzedaży, 
- rozróżnia rodzaje kalkulacji,
- rozróżnia zasady ustalania 
jednostkowego kosztu wytworzenia, 
- omawia metody 
kalkulacji, 
- sporządza kalkulację podziałową prostą i współczynnikową,
- oblicza jednostkowy koszt wytworzenia z zastosowaniem różnych metod kalkulacji,
- oblicza zysk producenta z zastosowaniem rachunku w stu i od sta, - oblicza cenę sprzedaży produktu gotowego, 
- oblicza podatek VAT,
- oblicza cenę sprzedaży brutto produktu gotowego.

	Uczeń potrafi: 
- rozpoznaje czynniki wpływające na poziom cen sprzedaży,
- rozpoznaje funkcje cen,
 - omawia metody 
kalkulacji, 
- rozróżnia zasadę ustalania zysku, 
-rozróżnia strukturę ceny sprzedaży produktu gotowego,
- oblicza cenę sprzedaży netto produktu gotowego, 
- charakteryzuje zasady opodatkowania podatkiem VAT, 
- oblicza podatek VAT wg różnych stawek podatkowych, 
- ustala wynik na sprzedaży produktu 
gotowego. 
 
 
	Uczeń potrafi: 
- rozróżnia rodzaje cen na rożnych szczeblach obrotu, 
- analizuje jednostkowy koszt wytworzenia z zastosowaniem różnych metod kalkulacji,
 - dobiera metodę do obliczenia cen sprzedaży z uwzględnieniem zysku producenta i marży handlowej analizuje otrzymane wyniki, 
- dobiera dane do obliczenia ceny sprzedaży z uwzględnieniem podatku i analizuje otrzymane wyniki

	
	2. Cena sprzedaży towarów
	Uczeń potrafi: 
- wymienia szczeble obrotu towarowego,
- wyjaśnia pojęcie marży, 
- wymienia zasady 
ustalania marży.

	Uczeń potrafi: 
- rozróżnia szczeble obrotu towarowego,
- rozróżnia ceny stosowane w obrocie towarowym, 
- wyjaśnia pojęcia marż, - oblicza marżę z 
zastosowaniem 
kalkulacji od sta i w stu, 
- oblicza podatek VAT. 

	Uczeń potrafi: 
- rozróżnia strukturę ceny sprzedaży 
towarów, 
- rozróżnia pojęcia marż w obrocie towarowym, - charakteryzuje zasady ustalania marż, 
- oblicza cenę netto towarów z 
uwzględnieniem marży handlowej, 
-oblicza podatek vat wg różnych stawek podatkowych, 
- oblicza cenę sprzedaży towarów z uwzględnieniem podatku od towarów i 
usług. 

	Uczeń potrafi: 
- analizuje cenę netto towarów z 
uwzględnieniem marży handlowej, 
- analizuje cenę sprzedaży towarów z uwzględnieniem podatku od towarów i 
usług.
 
 


	III. Dokumentacja sprzedaży
	1. Dokumentacja w obrocie zagranicznym 

	Uczeń potrafi: 
- wymienia dokumenty stosowane w obrocie towarowym z zagranicą, 
- wymienia rodzaje faktur w handlu zagranicznym,
- wymienia dokumenty pomocnicze w handlu zagranicznym,
- wymienia dokumenty ubezpieczeniowe w handlu zagranicznym.
 
	Uczeń potrafi: 
- omawia dokumenty składowe, przewozowe, ubezpieczeniowe w 
handlu zagranicznym.
	Uczeń potrafi: 
- rozróżnia dokumenty składowe, przewozowe, ubezpieczeniowe w handlu zagranicznym,
- charakteryzuje dokumenty ubezpieczeniowe,
- charakteryzuje dokumenty przewozu w transporcie morskim, śródlądowym, lądowym, lotniczym. 

	Uczeń potrafi: 
- wskazuje różnice 
pomiędzy dokumentami przewozu w zależności 
od rodzaju transportu. 


	
	2. Dokumentacja w obrocie krajowym 

	Uczeń potrafi: 
- wymienia dokumenty związane z zamówieniem towaru, 
- wymienia dokumenty związane z dostawą towaru. 

	Uczeń potrafi: 
- opisuje elementy poszczególnych dokumentów niezbędne do prawidłowego ich sporządzenia, 
-rozróżnia rodzaje ofert. 
	Uczeń potrafi: 
- omawia zastosowanie dokumentów w 
transakcji kupna i dostawy.
	Uczeń potrafi: 
- sporządza dokumenty związane z procesem sprzedaży; zapytanie ofertowe, oferta sprzedaży, zamówienie 
dokumenty potwierdzające i korygujące sprzedaż.

	IV. Narzędzia aktywizacji sprzedaży
	1. Narzędzia marketingu
	Uczeń potrafi: 
- wyjaśnia, czym jest  marketing, oraz  wymienia jego cel -wyjaśnia znaczenie  terminów 
negocjacje”, dystrybucja,
- wymienia cechy  i umiejętności przydatne  
w czasie negocjacje, 
-wymienia podstawowe narzędzia marketingu,
- wymienia funkcje cen w strukturze marketingu.
	Uczeń potrafi: 
- wyjaśnia, czym jest  promocja, oraz  charakteryzuje jej  narzędzia,  
- wyjaśnia, czym jest  reklama, oraz omawia  
cele działań  reklamowych,  
- klasyfikuje produkty 
wg kryteriów 
marketingowych, 
- rozróżnia style i techniki negocjacji, 
- wymienia  i charakteryzuje wybrane  metody negocjacji,
- opisywanie działań  marketingowych podejmowanych  w różnych fazach cyklu 
życia produktu na rynku. 

	Uczeń potrafi: 
- określa etapy cyklu życia produktu,
- określa strategie cenowe,
- przeprowadza strategie cenowe,
- dobiera kanały dystrybucji do działalności jednostki,
- określa związek między narzędziami marketingu,
- rozróżnia funkcje dystrybucji, 
- wskazuje pozytywne  i negatywne przykłady  
działań
marketingowych,
- wymienia i omawia  zasady prowadzenia  skutecznych  negocjacji, 
-wskazuje różnice między poszczególnymi rodzajami negocjacji.
	Uczeń potrafi: 
- opracowuje strukturę organizacji marketingu z uwzględnieniem działania podmiotu gospodarczego, 
- opracowuje projekt wprowadzenia nowego produktu na rynek podaje różnicę między technikami  manipulacyjnymi, a technikami  negocjacyjnymi, 
- podaje przykłady  technik  manipulacyjnych  stosowanych  podczas negocjacji, 
- określa znaczenie marketingu w 
działalności.
 
 

	
	2. Promocja sprzedaży
	Uczeń potrafi: 
- wymienia pojęcia; promocja, strategia promocji,
- wymienia etapy i formy programu promocji, 
- omawia analizę SWOT.
	Uczeń potrafi: 
- omawia instrumenty; promocji i strategie promocji,
- charakteryzuje formy promocji i etapy promocji,
- wyjaśnia funkcje promocji, 
- określa znaczenie promocji w działalności marketingowej.
	Uczeń potrafi: 
- wskazuje różnice między strategiami promocji, 
- dobiera narzędzia 
promocji, 
-posługuje się środkami technicznymi stosowanymi w działalności 
marketingowej. 
 
	Uczeń potrafi: 
- planuje kampanię promocyjną dla określonych produktów, 
- ocenia skuteczność zastosowanych środków reklamy, 
- przeprowadza analizę 
SWOT działań marketingowych,
- określa wpływ działań marketingowych na wynik finansowy przedsiębiorstwa 




Niespełnienie wymagań przewidzianych na ocenę dopuszczającą skutkuje otrzymaniem oceny niedostatecznej.  
Ocenę celującą otrzymuje uczeń, który w wysokim stopniu opanował wiedzę i umiejętności z danego przedmiotu określone programem nauczania lub prezentuje wiedzę wykraczającą poza program, a ponadto wykazuje szczególne zainteresowanie przedmiotem, jego wiedza i umiejętności wykraczają poza podstawę programową, osiąga wysokie lokaty biorąc udział w konkursach i olimpiadach ekonomicznych.  
 
