Technikum Nr 2 im. gen. Mieczystawa Smorawinskiego
w Zespole Szkot Ekonomicznych w Kaliszu

Wymagania edukacyjne niezbedne do uzyskania poszczegdlnych srédrocznych i rocznych ocen
klasyfikacyjnych z obowigzkowych zaje¢ edukacyjnych (ksztatcenie zawodowe) z uwzglednieniem
kryteriow weryfikacji 1 efektow ksztatcenia ujetych w podstawie programowe;.

Przedmiot: Gospodarowanie zasobami i dokumentacja

Zawod: Technik ekonomista
Klasa: 11



Wymagania na poszczegoélne oceny

Poziom podstawowy

Poziom ponadpodstawowy

dopuszczajacy

dostateczny

dobry

bardzo dobry

celujacy

I.  Operacje w obrocie zagranicznym

> potrafi wyjasni¢ pojecie

dostawy

wewnatrzwspolnotowe;j
> potrafi wyjasni¢ pojecie

nabycia

wewnatrzwspolnotowego
> wyjasnia pojecie handlu

zagranicznego

> wyjasnia pojecie importu,

eksportu, handlu
tranzytowego

> rozrdznia operacje w obrocie

zagranicznym

> wyjasnia znaczenie transakcji
w obrocie zagranicznym

> okresla przedmiot transakcji
w handlu zagranicznym

> wymienia transakcje w
handlu zagranicznym

> wyjasnia pojecie ceny,
kontraktu, reklamacji

> wymienia podstawowe
elementy kontraktu

> wyjasnia pojecia: waluta
ceny, waluta ptatnosci

> wyjasnia pojecie kursu walut

> wyjasnia pojecie roznic
kursowych dodatnich i

ujemnych

a ponadto:

wolnego handlu
> wymienia podmioty

trade
> wymienia czynno$ci

INCOTERMS
> rozroznia zasady

eksportowej
» wymienia czynnosci

» wymienia czynnosci
realizacji transakcji
importowej

celnej, taryfy celngj

> wypelia takie wymagania
jak na ocene dopuszczajaca

gospodarcze uczestniczace
w handlu zagranicznym
> wyjasnia wskaznik terms of

zZwigzane z przygotowaniem
transakcji eksportowej

» rozroznia reguty warunkow
sprzedazy okreslone w

sporzadzania kalkulacji

zZwigzane z przygotowaniem
transakcji importowej

» rozroznia formy rozliczen w
obrocie zagranicznym
> wyjasnia pojecie stawki

> wypelnia takie wymagania jak
na ocen¢ dostateczng
a ponadto:

> potrafi wyjasnic istote strefy| > omawia polityke ochrony

konsumenta

> wyjasnia znaczenie polityki
konkurencji

> potrafi zinterpretowac
wskaznik terms of trade

> potrafi scharakteryzowac
warunki przeprowadzania
transakcji w handlu
zagranicznym

» rozréznia rodzaje cen
stosowanych w handlu
zagranicznym

> potrafi zastosowac tabele
kursowg przy przeliczaniu
walut

> potrafi obliczy¢ dodatnie i
ujemne réznice kursowe

> potrafi rozrdznia etapy
transakcji eksportowej i
importowej

poszczegdlnymi rodzajami cet
> potrafi wskazaé preferencje
celne
> potrafi wskaza¢ mechanizm

> potrafi wskaza¢ rdéznice miedzy

> wypelnia takie wymagania jak
na ocen¢ dobrg
a ponadto:

> okresla swobody rynku Unii
Europejskiej

> okresla terms of trade na
podstawie danych liczbowych

> potrafi zastosowac
migdzynarodowe zasady przy
umowach kupna- sprzedazy

> sporzadza kalkulacje kosztu
jednostki towaru

> potrafi scharakteryzowacé
rozliczenia dewizowe i
bezdewizowe

» rozroznia metody obliczania clal

> potrafi analizowac efekt
wprowadzenia cla

> potrafi przeprowadzi¢
ekonomiczng analize cta

> wypelnia takie wymagania
jak na ocene bardzo dobra
a ponadto:

> posiada dodatkowa wiedzg
znacznie wykraczajaca
poza program nauczania,
samodzielnie i tworczo
rozwija swoje
zainteresowania,

> biegle postuguje si¢
zdobytymi wiadomosciami
uzywajac terminologii
fachowej, oraz proponuje
rozwigzania nietypowe,

> wykazuje szczegodlne
zainteresowanie
przedmiotem i tematyka
omawiang na zajeciach,

> jest bardzo aktywny na
lekcji, wykonuje zadania
dodatkowe, samodzielnie
doskonali swoje
umiejetnoscei i szuka
informacji, jest obecny
prawie 100% na zajgciach,
pomaga innym




> wymienia pojecie cta
> wymienia rodzaje cet

> rozrdznia rodzaje taryf
celnych

dziatania cla

Il. Kalkulacja ceny sprzedazy

> wymienia pojgcie ceny

> rozrdznia funkcje cen

> wymienia czynniki
wplywajace na poziom cen
sprzedazy

> wymienia rodzaje cen

> wymienia pojecie kalkulacji
kosztow

> rozrdznia rodzaje kalkulacji

> wymienia metody kalkulacji

> rozrdznia zasady ustalania
jednostkowego kosztu
wytworzenia

> rozroznia szczeble obrotu
towarowego

> rozrdznia ceny stosowane w
obrocie towarowym

> rozroznia strukture ceny
sprzedazy towardéw

> wypetnia takie wymagania
jak na ocene dopuszczajaca
a ponadto:

> potrafi podac¢ pojecie zysku

> rozroznia zasady ustania
zysku

> rozroznia strukture ceny
sprzedazy produktu
gotowego

> wymienia zasady
opodatkowania podatkiem
od towarow i ushug VAT

> wyjasnia pojecie marzy

> rozroznia rodzaje marz w
obrocie towarowym

> wymienia zasady ustalania
marzy

> wypetnia takie wymagania jak
na ocen¢ dostateczng
a ponadto:

> omawia metody kalkulacji

> sporzadza kalkulacje
podzialowg prosta

> sporzadza kalkulacje
podziatowa wspolczynnikowa

> oblicza jednostkowy koszt
wytworzenia z zastosowaniem
r6znych metod kalkulacji

> oblicza cen¢ sprzedazy netto
produktu gotowego

> oblicza marzg¢ z zastosowaniem

kalkulacji ,,od sta”

> oblicza marze¢ z zastosowaniem

kalkulacji ,,w stu”

> wypetnia takie wymagania jak
na ocen¢ dobrg
a ponadto:

> oblicza podatek od towarow i
ustug wg réznych stawek
podatkowych

> oblicza cene sprzedazy brutto
produktu gotowego

> ustali¢ wynik ze sprzedazy
produktéw gotowych

> obliczy¢ ceng sprzedazy netto
towarow z uwzglednieniem
marzy handlowej

> oblicza zysk producenta z
zastosowaniem rachunku ,,w
stu” 1,,0d sta”

> oblicza podatek od towardw i
ustug wg réznych stawek
podatkowych

> oblicza cene sprzedazy
towarow z uwzglednieniem
podatku od towaréw i ustug

> wypetnia takie wymagania
jak na ocene bardzo dobra
a ponadto:

> posiada dodatkowa wiedze
znacznie wykraczajaca
poza program nauczania,
samodzielnie i tworczo
rozwija swoje
zainteresowania,

> biegle postuguje si¢
zdobytymi wiadomosciami
uzywajac terminologii
fachowej, oraz proponuje
rozwigzania nietypowe,

> wykazuje szczegolne
zainteresowanie
przedmiotem i tematyka
omawiang na zajeciach,

> jest bardzo aktywny na
lekcji, wykonuje zadania
dodatkowe, samodzielnie
doskonali swoje
umiejetnosci i szuka
informaciji,

I1l. Dokumentacja sprzedazy

> wymienia dokumenty
podstawowe stosowane
w obrocie towarowym
Z zagranicg

> wymienia rodzaje faktur
stosowanych w handlu

> wypehnia takie wymagania
jak na ocene¢ dopuszczajaca
a ponadto:

> rozroznia dokumenty
sktadowe

> wymienia dokumenty

> wypetnia takie wymagania jak
na ocen¢ dostateczng
a ponadto:

> potrafi scharakteryzowaé
dokumenty handlowe

> potrafi scharakteryzowac

> wypelnia takie wymagania jak
na ocen¢ dobrg
a ponadto:

> potrafi wskaza¢ roznice
pomigdzy dokumentami
przewozu w zalezno$ci od

> wypelnia takie wymagania
jak na ocen¢ bardzo dobra
a ponadto:

> samodzielnie i tworczo
rozwija swoje
zainteresowania,




zagranicznym

> wymienia dokumenty
pomocnicze stosowane w
handlu zagranicznym, np.
swiadectwo pochodzenia
towaru

> wymienia dokumenty
dotyczace nawigzania
transakcji

przewozowe

» rozréznia dokumenty
ubezpieczeniowe

> wymienia dokumenty
zwigzane z zamowieniem
towaru, produktu

> wymienia dokumenty
zwigzane z dostawg towaru,
produktu

dokumenty przewozu w
transporcie morskim,
$rodladowym, ladowym i
lotniczym

rodzaju transportu

> potrafi scharakteryzowac
dokumenty ubezpieczeniowe

» sporzadza dokumenty zwigzane
z procesem sprzedazy, np.
oferte, fakture, dokumenty
potwierdzajace i korygujace
sprzedaz

> biegle postuguje si¢
zdobytymi wiadomos$ciami
uzywajac terminologii
fachowej, oraz proponuje
rozwigzania nietypowe,

> wykazuje szczegolne
zainteresowanie
przedmiotem i tematyka
omawiang na zajeciach,

> jest bardzo aktywny na
lekcji,

IV. Narzedzia aktywizacji sprzedazy

> potrafi poda¢ pojecie
marketingu

> wymienia podstawowe
narzg¢dzia marketingu

> potrafi klasyfikowac
produkty wedtug kryteriow
marketingowych

> okresla zwigzek miedzy
narzedziami marketingu

> okresla miejsce i funkcje cen
w strukturze marketingu

> wymienia pojgcie negocjacji

» wymienia pojgcie promocji

> wymienia instrumenty
promocji

> rozrdznia funkcje i strategie
promoc;ji

> potrafi scharakteryzowaé
etapy programu promaocji

> wypetnia takie wymagania
jak na ocene¢ dopuszczajaca
a ponadto:

» rozroznia style i techniki
negocjacji

> wymienia pojgcie
dystrybucji

> rozroznia funkcje
dystrybucji

» okresla znaczenie
marketingu w dziatalno$ci
podmiotu gospodarczego

> wymienia etapy programu
promocji

> okresla znaczenie promocji
w dziatalnosci
marketingowej

> wymienia formy promocji
sprzedazy

> wypehnia takie wymagania jak
na ocen¢ dostateczng
a ponadto:

» potrafi opracowac¢ strukture
organizacji marketingu z
uwzglednieniem dziatania
podmiotu gospodarczego

> potrafi opracowac projekt
wprowadzenia nowego
produktu na rynek

> okres$la etapy cyklu zycia
produktu

> potrafi scharakteryzowac
instrumenty promoc;ji

> potrafi wskaza¢ roznice
pomigdzy strategiami promocji

> potrafi dobra¢ narzedzia
promocji

> potrafi zaplanowa¢ kampanig
promocyjng dla okreslonych
produktow

> wypetnia takie wymagania jak
na oceng dobrg
a ponadto:

> okresla strategie cenowe

» potrafi przeprowadzi¢
negocjacje cenowe

> potrafi dobra¢ kanatly
dystrybucji do dziatalnos$ci
jednostki

> potrafi postuzy¢ si¢ srodkami
technicznymi stosowanymi
w dziatalno$ci - marketingowej

> potrafi oceni¢ skuteczno$¢
zastosowanych $rodkow
reklamy

> potrafi przeprowadzi¢ analize
SWOT dziatan
marketingowych

> potrafi okresli¢ wptyw dziatan
marketingowych na wynik
finansowy przedsigbiorstwa

> wypetnia takie wymagania
jak na ocen¢ bardzo dobra
a ponadto:

» samodzielnie 1 tworczo
rozwija swoje
zainteresowania,

> biegle postuguje si¢
zdobytymi wiadomosciami
uzywajac terminologii
fachowej, oraz proponuje
rozwigzania nietypowe,

> wykazuje szczegolne
zainteresowanie
przedmiotem i tematyka
omawiang na zajeciach,

> jest bardzo aktywny na
lekcji




