Wymagania edukacyjne niezbedne do uzyskania poszczegdéinych

srodrocznych i rocznych ocen klasyfikacyjnych z Obstugi Klientow i

kontrahentéw dla Technikum — Technik Logistyk

1. Celem wymagan edukacyjnych jest:

a)
b)
c)
d)

e)

informowanie ucznia o poziomie osiggnie¢ i postepach edukacyjnych;
pomoc uczniowi w samodzielnym planowaniu wtasnego rozwoju;
motywowanie ucznia do dalszej pracy;

dostarczanie rodzicom / prawnym opiekunom / i nauczycielowi informacji o
postepach, trudnosciach w uczeniu sie oraz specjalnych uzdolnieniach
ucznia;

umozliwienie nauczycielowi doskonalenia organizacji i metod pracy.

2. Formy i metody sprawdzania osiggniec i postepdw ucznia:

a)
b)
c)
d)

e)

f)

9)
h)
i)
)
K)

odpowiedz ustna;

pokaz, prezentacja;

praca samodzielna;

praca w grupach;

sprawdzian obejmujgcy niewielkg partie materiatu / 15 minut / na
stanowisku komputerowym przy zastosowaniu okreslonego programu z
pakietu programéw MS Office;

sprawdzian obejmujgcy modut programowy / na stanowisku
komputerowym przy zastosowaniu okreslonego programu z pakietu
programéw MS Office;

prace projektowe;

aktywnos¢ na zajeciach;

dbato$¢ o stanowisko pracy w tym stanowisko komputerowe;

praca pozalekcyjna / konkursy, olimpiady;

zadanie domowe.

3. Kryteria oceny wiedzy, umiejetnosci i aktywnosci ucznia:

a)

b)

oceny ustalane sg w stopniach szkolnych w skali od 1 do 6, zgodnie z
opisem wymagan edukacyjnych wynikajgcych z realizowanego programu
nauczania;

rezultaty prac oceniane sg w systemie punktowym przeliczanym na oceny:

» do 49% ocena niedostateczna (1),



50 — 65% ocena dopuszczajgca (2),
66 — 80% ocena dostateczna (3),
81 — 93% ocena dobra (4),

94 — 99 % ocena bardzo dobra (5),

100% ocena celujgca (6)
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4. Zasady sprawdzania osiggniec i oceniania uczniow:

a)

b)

9)

h)

)

K)

systematycznie na lekcjach ocenianie wiadomosci i umiejetnosci z
biezgcego materiatu;

kazdy modut kohczy sie zapowiedzianym powtorzeniem a nastepnie praca
pisemng (rowniez wykonang w odpowiednim programie) w terminie
ustalonym z co najmniej tygodniowym wyprzedzeniem;

uczen nieobecny na sprawdzianie, ma obowigzek zaliczy¢é materiat objety

sprawdzianem w terminie jednego tygodnia, od daty sprawdzianu;

sprawdzian z biezgcego materiatu trwa 15 minut i nie musi by¢
zapowiadany;
prace pisemne sg oddawane w ciggu jednego tygodnia;

uczen moze dwa razy w poétroczu zgtosi¢ swoje nieprzygotowanie do lekcji
bez podania przyczyny, przed rozpoczeciem zaje¢, co zostanie
odnotowane w dzienniku;

prawo do ulg w pytaniu zostaje zawieszone w miesigcu klasyfikacji
potrocznej i kohcowo rocznej;

podstawg wystawienia oceny oceny potrocznej i koncowo rocznej sg
stopnie szkolne otrzymane przez ucznia w ciggu pétrocza;

oceny biezgce mogg by¢é wspomagane znakiem ,+” i - ”;

uczen ma mozliwos¢ poprawienia oceny niedostatecznej ze sprawdzianu w
ciggu 2 tygodni, a ocena z poprawy jest oceng ostateczng, wpisang obok
oceny pierwotnej;

ocena jest jawna zaréwno dla ucznia, jak i jego rodzicow / prawnych
opiekunow;

nie ocenia sie ucznia po diuzszej usprawiedliwionej nieobecnosci w szkole,

oraz ucznia w trudnej sytuacji zyciowej;

m) zalegtosci spowodowane dtuzszg usprawiedliwiong nieobecnoscig ucznia

w szkole lub jego trudng sytuacjg zyciowg sg nadrobione i zaliczone (w

terminie i formie uzgodnionej pomiedzy uczniem i nauczycielem).



5. Sposoby dokumentowania osiggnie¢ uczniow:
a) osiggniecia uczniéw odnotowuje sie w dzienniku lekcyjnym (oceny biezgce,
potroczne i koncoworoczne);
b) dowody osiggnie¢ uczniow (prace pisemne), gromadzone sg przez
nauczyciela do konca roku szkolnego.
6. Formy przekazywania informacji zwrotnej dla ucznia i rodzicéw / prawnych
opiekunow:
a) przedstawienie uczniom wymagan edukacyjnych uczniom i rodzicom na
poczatku roku szkolnego;
b) bezposredni kontakt z uczniem na lekcji, a w razie potrzeby rozmowa
indywidualna;
c) przekazywanie informacji wychowawcy klasy w celu przekazania rodzicom;
d) bezposredni kontakt z rodzicami;
e) na 4 tygodnie przed klasyfikacjg pétroczng i kohcowo roczng uczniowie i
rodzice sg informowani o przewidywanych ocenach niedostatecznych.
7. Formy ewaluaciji:
Pod koniec roku szkolnego dokonywana jest ewaluacja w oparciu o:
a) zapisywane w ciggu roku uwagi i spostrzezenia;
b) ankiety kierowane do ucznidéw;

c) wyniki mierzenia poziomu osiggniec.

Kryteria oceny wiedzy, umiejetnosci i aktywnosci ucznia

1. Oceny sg ustalane w stopniach szkolnych w skali od 1 do 6 zgodnie z opisem
wymagan edukacyjnych wynikajgcych z realizowanego programu nauczania
Nr 2/333107/2020/2021 dla zawodu TECHNIK LOGISTYK.

2. Rezultaty prac w tym te, realizowane w okreslonym programie MS Office,
oceniane sg w systemie punktowym przeliczonym na oceny szkolne:

» do 49% ocena niedostateczna (1),

50 — 65% ocena dopuszczajgca (2),

66 — 80% ocena dostateczna (3),

81 — 93% ocena dobra (4),

94 — 99 % ocena bardzo dobra (5),

YV V V V



» 100% ocena celujgca (6)
3. Rezultaty odpowiedzi ustnych:
a) Celujacy:
» spetnia wymagania na ocene bardzo dobra,
» wykazuje szczegolne zainteresowanie przedmiotem oraz literaturg
popularnonaukowg
i specjalistyczng zgodng z omawiang na zajeciach problematyka,
» potrafi dokonacC trafnej konfrontacji teorii z praktykg i wyciggngc
prawidtowe wnioski,
» swobodnie i poprawnie postuguje sie terminologig fachowg przy
omawianiu zjawisk
i procesow spoteczno— ekonomicznych, samodzielnie je interpretuje,
ocenia
i uzasadnia, co wyraznie wykracza poza tresci nauczania,
» podejmuje  sie  wykonania zadan  dodatkowych  znacznie
wykraczajgcych poza podstawe programowa,
» uczestniczy w konkursach i olimpiadach przedmiotowych.

b) Bardzo dobry:

>
>
>

>

petnia wymagania na ocene dobrg,

wykazuje zainteresowanie przedmiotem,

umie samodzielnie poszukiwaé informacji w réznych Zzrodtach i je
selekcjonowacd,

witasciwie interpretuje nowe sytuacje i zjawiska, w sposob tworczy
rozwigzywac problemy,

umie oceniaé otaczajgcg rzeczywistos¢ gospodarczg zgodnie z
przyjetymi kryteriami wartosci,

kieruje pracg zespotu réwiesnikow, zawsze jest przygotowany do lekcji,
samodzielnie i poprawnie interpretuje wykresy, dane statystyczne,
mapy i inne srodki

pogladowe,

uczestniczy w konkursach i olimpiadach przedmiotowych.

c) Dobry:

>

petnia wymagania na ocene dostateczng,



>

wykazuje sie szczegdtowg wiedzg pochodzgcg ze  Zzrodet
podstawowych (podrecznik, lekcja),

zna omawiang na lekcjach problematyke oraz w sposob logiczny i
spéjny jg prezentuje,

rozumie omawiane tresci i potrafi je wyttumaczy¢ innym,

rozumie zwigzki przyczynowo - skutkowe wystepujgce w zyciu
spotecznym i gospodarczym,

uogodlnia i formutuje wnioski.

d) Dostateczny:

>
>
>

>

spetnia wymagania na ocene dopuszczajgca,

rozumie polecenia i instrukcje,

zapamietuje podstawowe wiadomosci dla danego dziatu tematycznego
i samodzielnie je prezentuje,

rozumie omawiane zagadnienia,

ma problemy z samodzielng pracg i niepoprawnie wykonuje proste
¢wiczenia i zadania, popetnia btedy,

systematycznie prowadzi zeszyt przedmiotowy.

e) Dopuszczajacy:

>
>

czesciowo rozumie polecenia nauczyciela,

zapamietat wiadomosci konieczne do elementarnej orientacji w
treSciach danego dziatu tematycznego i z pomocg nauczyciela potrafi je
odtworzyc,

poprawnie, ale z duzg pomocg nauczyciela, rozpoznaje, nazywa i
klasyfikuje poznane pojecia, zjawiska, procesy, dokumenty, popetnia
powazne btedy,

wykonuje samodzielnie lub z pomocg nauczyciela proste ¢wiczenia i
polecenia, wymaga ciggtego nadzoru nauczyciela,

prowadzi zeszyt przedmiotowy, ale ma luki w zapisach lekgcji i pracach
domowych.

f) Niedostateczny

>

>

nie opanowat wiadomosci i nie posiada umiejetnosci okreslonych
programem nauczania koniecznych do dalszego ksztatcenia,

nie zna podstawowych pojec z przedmiotu,



wykazuje lekcewazacy stosunek do przedmiotu; nie prowadzi zeszytu
przedmiotowego,
nie wykonuje zadan podczas lekcji oraz w domu,

opuszcza zajecia z przedmiotu.

4. Opis wymagan edukacyjnych wynikajgcych z realizowanego programu
nauczania Nr 2/333107/2020/2021 dla zawodu TECHNIK LOGISTYK i oraz
standardéw wymagan edukacyjnych dla zawodu TECHNIK LOGISTYK.

5. Uczen zna:

>
>
>

przepisy BHP;

zasady korzystania z pracowni komputerowej

Cele i wymagania programowe przedmiotu Obstuga Klienta i
Kontrahenta

6. Uczen potrafi:

Klasa Dziat Tematy jednostek Uczeh potrafi
programowy tematycznych
Klasa | Dziat 1. 1. Zachowanie etyczne > stosowac reguty i
Kompetencje w zawodzie procedury
personalne i obowigzujgce w
spoteczne srodowisku pracy

» wymienic¢ elementy
kultury osobistej
» wyjasni¢ na czym
polega zachowanie
etyczne w zawodzie
» rozpoznaé przypadki
naruszania zasad
etyki
> wymienic
uniwersalne zasady
kultury i etyki
» wskazac przyktady

zachowan etycznych




w zawodzie
» omowic zakres ochrony
danych osobowych
> wyjasnic
odpowiedzialnos¢ z tytutu

niezgodnego z przepisami

przechowywania i
przetwarzania danych
osobowych
2. Kultura w » przestrzegac zasad
Srodowisku pracy wspotzycia

spotecznego w
srodowisku pracy

» stosowac odpowiednie
formy grzecznosciowe
w zaleznosci od typu
kontaktow w
srodowisku pracy

» przestrzegac ustalonych

w przedsiebiorstwie

logistycznym standardéw

w kontaktach z klientami i

kontrahentami

» stosowac ustalone w
przedsiebiorstwie
logistycznym zasady
bezposredniej obstugi
klientow i
kontrahentéw

» wyjasni¢ pojecie kultury,
kultury materialnej,
duchowej, spotecznej,

osobistej i zbiorowej




zawodu

> wyjasnic
znaczenie
funkcjonowania
standardéw  obstugi
klienta i kontrahenta w
przedsiebiorstwie

logistycznym

3. Zasady skutecznej
komunikacji

interpersonalnej

opisac rodzaje
komunikacji
interpersonalnej
wskazac ogdlne
zasady komunikacji
interpersonalnej
zidentyfikowac formy
komunikacji werbalnej
i niewerbalnej
stosowac aktywne
metody stuchania
prowadzi¢ dyskusje
wyeliminowac bariery
komunikacyjne
stosowac zasady
asertywnego
zachowania przy
wykonywaniu zadan
zawodowych
wskazac cechy
zachowania
nieasertywnego
udziela¢ informaciji
zwrotnej

opisac sposob




zapobiegania
problemom w zespole
realizujgcym zadania

» analizowac wiasne
kompetencje

» okresli¢c zakres
umiejetnosci i
kompetencji
niezbednych do
realizacji zadan
zawodowych

» wyjasni¢ cechy
efektywnego
przekazu.

» wyjasni¢ sposoby
eliminowania barier
powstatych w procesie
komunikacji

» zaplanowac rozwgj
wiasnej asertywnosci
na podstawie
samoobserwacji

» opisac techniki
rozwigzania problemow

> przedstawi¢ metody i
techniki
rozwigzywania
problemow

» dobrac techniki
radzenia sobie ze
stresem odpowiednio
do sytuacji

» wskazuje najczestsze




przyczyny sytuacji
stresowych w pracy
zawodowe]
» pozyskac z roznych
zrédet informacje o
charakterze zawodowym

> wyznaczy¢

wilasne cele rozwoju

zawodowego
4. Zasady skutecznego [»  wymienic pojecia
przeprowadzenia zwigzane z

negocjaciji

negocjacjami

»  scharakteryzowac etapy

negocjacji

» wymieni¢ i zastosowac

style negocjacji

»  dobrac¢ odpowiednie
strategie negocjacyjne

> dobraC¢ i zastosowac

postawy negocjacyjne w

praktyce

5. Radzenie sobie ze

stresem w pracy

> zidentyfikowac sytuacje
wywotujgce stres

» zidentyfikowac objawy
stresu

» wymienic¢ skutki wywotane
sytuacjg stresowg

> opisac sposoby
pokonania stresu

» zastosowac techniki
relaksaciji

> przedstawi¢ rozne formy

zachowan asertywnych




jako sposobow radzenia
sobie ze stresem

» wskazac przyczyny

sytuacji stresowych w

pracy zawodowej

» wybierac techniki

radzenia sobie ze

stresem odpowiednio

do sytuacji
> rozroznic techniki
rozwigzania konfliktéw

zwigzanych  z  realizacjg

zadan zawodowych

6. Doskonalenie
umiejetnosci

zawodowych

>

pojecie edukacji
zawodowej

pojecie ksztatcenia
zawodowego

pojecie doksztatcenia
zawodowego

pojecie doskonalenia
zawodowego
charakteryzuje kategorie
doskonalenia
zawodowego

rozroznia funkcje
doskonalenia
zawodowego

pojecie coachingu
charakteryzuje i
wykorzystuje
harmonogram prac
zwigzanych z realizacjg

przedsiewzie¢ w




zakresie  doskonalenia
zawodowego i rozwoju

zawodowego

7. Odpowiedzialno$¢
za podejmowane

dziatania

pojecie decyzji
charakteryzuje proces
podejmowania decyzji
zna etapy
podejmowania decyzji
charakteryzuje warunki
procesu podejmowania
decyzji

zna przeptyw informacji i
decyzjiw
przedsiebiorstwie
rozroznia czynniki
wptywajgce na skutki
podejmowanych dziatan
charakteryzuje
synergiczne
oddziatywanie
wybranych czynnikow
na decyzje
menadzerskie

pojecie Management
charakteryzuje i potrafi
wykorzysta¢ modele
podejmowania decyzji w
organizacji
charakteryzuje i potrafi
wykorzystac model
racjonalnego
podejmowania decyzji w

organizacji jak i poza




nig.

8. Kreatywnosc¢ i

otwartos¢ na zmiany

» pojecie kreatywnosci

» wykorzysta¢ czynniki
sprzyjajagce
kreatywnosci

» charakteryzuje
czynniki hamujgce
kreatywnosc¢

» rozumie cechy
charakterystyczne
0s6b kreatywnych

» pojecie kreatywnosci
dziatan

» pojecie otwartosci na
zmiany

» charakteryzuje [
wykorzystuje metody
tworczego
rozwigzywania

problemow

9. Metody i techniki
13rozwigzywania

problemow

» pojecie problemu

» rozroznia problemy
otwarte i zamkniete

» pojecie rozwigzywania
problemow

» charakteryzuje proces
rozwigzywania
problemow

» charakteryzacja i
umiejetne
wykorzystanie
praktyczne metod

rozwigzywania




problemow w
podmiotach
gospodarczych

» charakteryzacja [
umiejetne
wykorzystanie
praktyczne technik
rozwigzywania

problemow

10.Wspodtpraca

zespole

w

> rozroznia dziatania
jednostkowe i zbiorowe

> pojecie zespotu

> rozréznia i
charakteryzuje cechy
zespotu

> rozréznia i
charakteryzuje role cztonkéw
zespotu

> rozréznia i
charakteryzuje cechy
efektywnego zespotu

> charakteryzuje rodzaje
zespotdw wystepujgcych w
gospodarce

> pojecie efektu synergii

> rozréznia i
charakteryzuje metody
motywujgce

wspotpracownikéw

> charakteryzuje [
stosuje metody
monitorowania pracy

zespotu zadaniowego




Dziat 2.

Rozmowa

sprzedazowa

1. Rozmowa
sprzedazowa

znaczenie

jej

>

opisac zasady
prowadzenia rozmowy
sprzedazowej

rozpoznac potrzeby
klientow i kontrahentow
prowadzi¢ rozmowe
sprzedazowag w jezyku
obcym nowozytnym
wskazac przyczyny braku
skutecznej komunikacji
stosowac zasady
komunikaciji
interpersonalnej podczas
prowadzenia rozmowy
sprzedazowej

pozyska¢ informacje

zawodoznawcze dotyczgce

przemystu z roznych zrédet

2. Argumentacja
podczas
prowadzenia
rozmowy

sprzedazowej

» dobrac sposéb
prowadzenia rozmowy
sprzedazowej do typu
klienta oraz formy i
techniki sprzedazy

» prowadzi¢ rozmowe
sprzedazowg zgodnie
z zasadami
komunikacji
interpersonalnej

» zastosowac zasady
komunikacji
interpersonalnej
podczas prowadzenia

rozmowy




sprzedazowej
> rozpoznac

potrzeby  klientow

kontrahentéw w
zakresie obstugi
magazynowe;j

3. Prowadzenie
rozmow
sprzedazowych z
réoznymi  klientami

(zajecia praktyczne)

» dobraé sposéb

prowadzenia rozmowy

sprzedazowej do typu
klienta oraz formy i
techniki sprzedazy

» prowadzi¢ rozmowe
sprzedazowgqg zgodnie
z zasadami
komunikaciji
interpersonalnej

» zastosowac zasady
komunikacji
interpersonalnej
podczas prowadzenia
rozmowy

sprzedazowej

» rozpoznac potrzeby

klientéw i kontrahentéw w

zakresie obstugi

magazynowej

» przygotowac towar do
wydania zgodnie z
potrzebami klienta

> zna¢ schemat
procesu obstugi
zamowienia

4. Rozwigzywanie

» obstuzy¢ klienta




sytuacji

konfliktowych

w zaleznosci od
zastosowanych
nowoczesnych form
obstugi magazynowej
» dobrac¢ zasady obstugi
klientéw do danej formy
obstugi magazynowe;j
> by¢ kreatywnym
i konsekwentnym w
realizacji zadan;
> ponosi¢
odpowiedzialnos$¢
za podejmowane dziatania;
> rozréznic
techniki  rozwigzania
konfliktdw zwigzanych
z realizacjg zadanh

zawodowych

5. Radzenie sobie ze

stresem  podczas

rozmow
sprzedazowych
klientem

kontrahentem

z

> zidentyfikowac sytuacje
wywotujgce stres podczas
rozméw sprzedazowych

» zidentyfikowac objawy
stresu podczas rozmow
sprzedazowych

» wymienic skutki wywotane
sytuacjg stresowg

» opisac sposoby
pokonania stresu

» zastosowac techniki
relaksaciji

» przedstawi¢ rézne formy
zachowan asertywnych

jako sposobow radzenia




sobie ze stresem
» wskazac przyczyny
sytuacji stresowych w
trakcie rozmow
sprzedazowych
> wybierac techniki
radzenia sobie ze stresem

odpowiednio do sytuaciji

6. Zachowania
asertywne w trakcie
prowadzenia
rozmow

sprzedazowych

> pojecie asertywnosci

> charakteryzuje cechy

osoby asertywnej
> przedstawic
rézne formy zachowan
asertywnych w trakcie
rozmow

sprzedazowych

Klasa Il

Dziat 3. Obieg
dokumentacji
magazynowej
w obstudze
klientow i

kontrahentow

1. Obieg dokumentacji
magazynowej i

transportowej

» wyjasni¢ zasady
obiegu korespondenciji
obowigzujgce w
przedsiebiorstwie
logistycznym

» prowadzi¢
korespondencje
stuzbowg zgodnie z
zasadami przyjetymi w
przedsiebiorstwie
logistycznym
> przygotowacé

dokumentacje
magazynowg w
jezyku obcym
nowozytnym

> wskazadé skutki




nieprawidtowego
obiegu dokumentacji
w przedsiebiorstwie

logistycznym

Obstuga zamowienia

> pojecie obstugi
zamowienia klienta

> etapy realizacji
zamowien

schemat procesu obstugi

zamowien

Zapytanie ofertowe

> pojecie zapytania
ofertowego

> charakteryzacja
elementéw zapytania
ofertowego

> znac¢ zasady zapytania
ofertowego

> dobrac¢ zapytanie
ofertowe przedsiebiorstwa
logistycznego do potrzeb
klienta

> samodzielne
opracowanie zapytania
ofertowego dla
przedsiebiorstwa

logistycznego

Oferta handlowa

» znac zasady tworzenia
oferty handlowe]

» dobrac¢ oferte handlowg
magazynu do potrzeb
klienta

» sporzadzi¢ oferte

handlowg magazynu dla




klienta lub kontrahenta
> przygotowac oferte
handlowa w jezyku obcym
nowozytnym
» wyjasni¢ skutki
prawne ztozenia oferty
handlowej
> rozrézni¢ oferty
handlowe
> samodzielne
opracowanie oferty
handlowej dla
przedsiebiorstwa

logistycznego

Zamowienie

> pojecie zamowienia

> charakteryzuje
elementy zamodwienia

> znac zasady tworzenia
zamowienia

> samodzielne
opracowanie zamowienia
dla swojego
przedsiebiorstwa

logistycznego

Faktura VAT

> pojecie faktury VAT

> charakteryzuje
elementy faktury

> dobrac odpowiednig
stawke podatku VAT przy
realizacji ustug logistycznych
> samodzielnie

przygotowac fakture VAT




obliczy¢ sume wartosci netto
i brutto ustug logistycznych

na przyktadzie zadan

Dziat 4.
Logistyczna
obstuga

klienta

1. Poziom obstugi
klienta w
zarzgdzaniu

zapasami

> omowic logistyczng
obstuge klienta

> omowic¢ zaleznosc¢
kosztow i wielko$¢
sprzedazy od poziomu
obstugi klienta

> wyjasnic regute 3 sigm
> omowi¢ wykres
krzywej Gaussa

> wyjasnic pojecie

odchylenia standardowego

2. Analiza zmiennosci
i wielkosci
zapotrzebowania -

jak okresli¢

charakter popytu

> scharakteryzowac
analize ABC

> scharakteryzowac
analize XYZ

> wyjasni¢ wzor
odchylenia standardowego

> wyjasni¢ wzor sredniej
wartosci arytmetycznej

> rozwigza¢ zadania na
temat wielkosci

zapotrzebowania

3. Rodzaje popytu
cykl zycia produktu

> narysowac¢ wykres
cyklu zycia produktu i
nanies¢ na wykres
poprawnie odpowiednie fazy
cyklu zycia produktu

> scharakteryzowac
faze wprowadzenia produktu

na rynek




> scharakteryzowac
faze wzrostu sprzedazy
(dojrzewania)

> scharakteryzowac
faze dojrzatosci rynkowej
produktu

> scharakteryzowac

faze spadku

POK 1iPOK 2

> wyjasni¢ pojecie
Poziomu Obstugi Klienta
POK1

> podac¢ wzér na POK 1
oraz obliczy¢ zadania

> wyjasni¢ pojecie
Poziomu Obstugi Klienta
POK2

> podac¢ wzér na POK 2

oraz obliczy¢ zadania

Klasa
"

Dziat 5.
Reklamacje
klientow i

kontrahentow

1. Przepisy ogolne
dotyczgce ochrony

praw konsumenta

> zidentyfikowaé
podstawowe akty prawa
dotyczgce praw konsumenta
w handlu

> dokonac analizy
najistotniejszych praw
konsumenta

> scharakteryzowac
pojecia sprzedawcy i
konsumenta

> scharakteryzowac
pojecia towaru
niepetnowartosciowego i

reklamacji

> wyjasnic¢ niezgodnosé




produktu z umowag
> okresli¢ obowigzki
pracownika dziatu obstugi

klienta wobec konsumenta

2. Oferta sprzedazy a
produkt

niepetnowartosciow

y

> opracowac algorytm
postepowania w sytuacji
zgtoszenia przez klienta
nieprawidtowosci

w obstudze lub przyjeciu
reklamaciji produktu
niekompletnego

> rozrézni¢ oznaczenia
dodatkowe poszczegolnych
grup produktéw

> scharakteryzowac
oznaczenia produktu

niepetnowartosciowego

3. Umowa sprzedazy

> wyjasni¢ znaczenie
umowy sprzedazy

> wymienic¢ elementy
sktadowe umowy sprzedazy
> rozroznic¢ rodzaje
umow

> sporzgdzic

samodzielnie umowe
sprzedazy na ustugi
logistyczne

4. Obowigzki > obowigzki pracownika

pracownika obstugi
Klienta podczas
zawierania umowy

sprzedazy

magazynu wzgledem klienta
podczas wydawania towaru z
magazynu

> opisac

odpowiedzialnos¢




pracownika magazynu za
wydanie produktu
niepetnowartosciowego

> opisac
odpowiedzialnos¢
pracownika obstugi klienta
wobec konsumenta jesli zatai
niezgodnos¢ produktu

wzgledem konsumenta

5. Wady

oraz

produktow

niezgodnos¢

produktu z umowag

> rozrozni¢ wady jawne
od wad ukrytych

> opisa¢ wady
mechaniczne

> opisa¢ wady ukryte

> opisa¢ wady
ujawnione podczas
demonstracji produktéw

> opisac kiedy produkt
jest niezgodny z umowg

> opisa¢ sytuacje, gdy
produkt  rézni  sie od

przedstawiajgcej go reklamy

6. Prawa i obowigzki

nabywcy w zakresie

reklamacji towaréw

na

przyktadzie

reklamaciji

produktow

zywnosciowych

> opisac¢ produkt
podlegajgcy reklamaciji

> scharakteryzowaé
obowigzki pracownika
podczas reklamaciji

> opisac uprawnienia
konsumenta i sprzedawcy
przy stwierdzeniu reklamacji
> opisa¢ prawa
konsumenta przy odstgpieniu

od umowy




> scharakteryzowac
przepisy prawne dotyczgce

reklamaciji zywnosci

> opisa¢ kiedy mozna
reklamowac produkty
spozywcze

7. terminy [ tryb
dochodzenia

roszczen

> podac termin do kiedy
mozna reklamowac w
réznych sytuacjach

> skorzystac z
ustalonych zasad
postepowania
reklamacyjnego

w przyjetych w
przedsiebiorstwie handlowym

zgodnych z przepisami

prawa
> dokonaé analizy
procedury postepowania

reklamacyjnego  ujetej w
aktualnie obowigzujgcych

przepisach prawa

8. Zwrot produktu
przecenionego i

zgodnego z umowg

> dokonac analizy
procedury postepowania
reklamacyjnego ujetej w
aktualnie obowigzujgcych
przepisach prawa

> skorzystac z
ustalonych zasad
postepowania
reklamacyjnego

w przyjetych w

przedsiebiorstwie handlowym




zgodnych z przepisami

prawa

9. Gwarancja jakosci,
karta gwarancyjna i

punkty serwisowe

> omawia pojecie
gwarancji i gwaranta

> okresla czesci
sktadowe dokumentu
gwarancyjnego

> okresla co okresla
dokument gwarancyjny
> okresla dodatkowe
zapisy gwarancyjne
dotyczgce sprzedawcy
> definiuje pojecie
punktu serwisowego

> charakteryzuje

elementy karty gwarancyjnej

10.Sporzadzanie

reklamaciji

> zidentyfikowaé
procedury przyjmowania i
rozpatrywania reklamacji
klientow

> przyjgc zgtoszenie
reklamacyjne od klienta
> wypetni¢ aktualnie
obowigzujgce dokumenty
reklamacyjne

> opracowac algorytm
postepowania przy
zgtoszeniu

> skorzystac z
ustalonych zasad

postepowania




reklamacyjnego

w przyjetych w
przedsiebiorstwie handlowym
zgodnych z przepisami
prawa

> dokonac analizy
procedury postepowania
reklamacyjnego ujetej w
aktualnie obowigzujgcych
przepisach prawa

> rozrozni¢ druki

postepowania

reklamacyjnego
> samodzielnie tworzy¢
druki reklamacyjne na

podstawie zadan

11.Instytucje
upowaznione do
kontroli dziatalnosci

gospodarczej

> negocjowac warunki
porozumien
> przestrzegac

tajemnicy zawodowe.

> rozréznia instytucje
panstwowe mogace
przystgpic do kontroli

dziatalnosci gospodarcze;j




