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Podrecznik: Nauczyciel nie wymaga podrecznika. Rekomenduje zapoznanie sie z poszczegdlnymi tresciami z poradnikéw Biblia e-biznesu 1 oraz Biblia e-
biznesu 2 oraz na biezgco sugerowanych stron internetowych

W celu otrzymania pozytywnej oceny, oprécz spetnienia wymagan wynikajgcych z realizacji tresci podstawy programowej, uczen powinien:
a) bra¢ czynny udziat w zajeciach edukacyjnych

b) prowadzi¢ rzetelnie zeszyt przedmiotowy

c) wykonywacé polecenia nauczyciela zwigzane z procesem dydaktycznym,

d) by¢ obecnym na pisemnych sprawdzianach wiadomosci (z wyjgtkiem sytuacji losowych — usprawiedliwionych)

Klasa Il

WYMAGANIA EDUKACYJNE NA POSZCZEGOLNE OCENY

ZAKRES PROGRAMOWY

KONIECZNE
(ocena dopuszczajaca)

PODSTAWOWE
(ocena dostateczna)

ROZSZERZAJACE
(ocena dobra)

DOPELNIAJACE
(ocena bardzo dobra)

Pojecie klienta. Rola klienta w e-
biznesie.

Uczen:

zna pojecia: klient, obstuga

Uczen:

posiada konieczne wymagania

Uczen:

posiada konieczne i

Uczen:

sprawnie postuguje sie

Komunikacja z e-klientem klienta, program okreslone przez nauczyciela, podstawowe wymagania terminologig z zakresu
Kanaty komunikacji lojalnosciowy, platforma |e opanowat czeSciowo zakres okreslone przez nauczyciela komunikacji z e-klientem
aukcyjna wiadomosci i umiejetnosci e W znacznym stopniu opanowat oraz dziatalnosci platform

Jak postepowac z trudnym
klientem.

Obstuga e-klienta.
Budowanie zaufania klienta
Marketing partnerski jako

rozréznia pojecia klienta i e-
klienta

zna zasady sprzedazy na
platformie aukcyjnej,

potrafi wymieni¢ wady i zalety

trzech ostatnich lekgji

potrafi wymienié¢ podstawowe
kanaty komunikacji z e-klientem
posiada wyrywkows i
fragmentaryczng wiedze z

zakres wiadomosci i
umiejetnosci trzech ostatnich
lekcji

posiada ugruntowang wiedze z
zakresu obstugi klienta oraz

aukcyjnych

w petni opanowat
rozszerzajgce wymagania
okreslone przez
nauczyciela i potrafi

marketing relacji. sprzedazy na platformach zakresu obstugi e-klienta dziatalno$ci porali aukcyjnych zastosowac je w praktyce,
Zasady budowania relacji z aukcyjnych e korzysta z pomocg nauczyciela |e® znazasady postgepowania z e wykazuje duzg
e rozrdoznia zasady dziafania ze zrédet wiedzy trudnym klientem oraz samodzielnos¢ i bez

klientem w Internecie.

Pojecie i zasady dziatania
programu lojalnoSciowego.
Automatyzacja komunikacji z e-
klientem.

Feedback w relacji z klientem.

konta firmowego i prywatnego
na portalu aukcyjnym,

z pomoca nauczyciela
rozwigzuje typowe zadania
praktyczne o niewielkim
stopniu trudnosci

wyjasnia i charakteryzuje
pojecia marketing partnerski,
serwis ogfoszeniowy,
marketplace

budowania zaufania klienta
poprawnie stosuje wiadomosci i
umiejetnosci potrzebne do
samodzielnego rozwigzywania
typowych problemow

pomocy nauczyciela
korzysta z réznych Zzrédet
wiedzy

samodzielnie potrafi
zbudowaé rozbudowany
program lojalnosciowy




Rekomendacja konsumencka
jako sposdb pozyskiwania
klientow.

Platformy aukcyjne i zasady ich
dziafania.

Zasady sprzedazy na platformie
aukcyjnej na przyktadzie
Allegro.pl.

Sposoby na zwiekszanie
sprzedazy na portalu
aukcyjnym.

Wady i zalety sprzedazy na
Allegro.

Analiza interfejsu portalu
aukcyjnego.

Zwiekszanie efektywnosci
sprzedazy na allegro.

Serwisy ogtoszeniowe.
Marketplace.

Alternatywne platformy e-
sprzedazowe.

Dziatania marketingowe na
portalach aukcyjnych.

jest bierny na lekcjach, ale
motywowany jest w stanie
przy pomocy nauczyciela
wykonywac proste zadania
wymagajgce zastosowania
podstawowych umiejetnosci,
ktére umozliwiajg edukacje na
nastepnym etapie ksztatcenia

potrafi scharakteryzowac
zasady dziatania programu
lojalnosciowego

z pomoca hauczyciela
poprawnie stosuje wiadomosci i
umiejetnosci przy
rozwigzywaniu typowych
probleméw

wie jak zatozy¢ konto na portalu
aukcyjnym jako przedsiebiorca i
potrafi porusza¢ sie po portalu
aukcyjnym wykorzystujac
wybrane kategorie

zna pojecie feedback w relacji z
klientem oraz pojecie
rekomendacji konsumenckiej
opanowat podstawowe fakty i
pojecia pozwalajgce mu na
rozumienie najwazniejszych
zagadnien

jest w stanie stworzy¢ prosty
program lojalnoSciowy
wymienia zasady sprzedazy na
platformie aukcyjnej

potrafi okresli¢ sposoby na
zwiekszenie sprzedazy na
portalu aukcyjnym

sprawnie porusza sie po
kategoriach platform
aukcyjnych

zna pojecia platformy e-
sprzedazowe, marketplace oraz
trafnie okresla réznice miedzy
nimi

potrafi wykorzysta¢ wiedze w
sytuacjach typowych

chetnie i samodzielnie
wykonuje zadania
dodatkowe
bezproblemowo porusza
sie po platformach
aukcyjnych réwniez w
wersji mobilnej
rozpoznajac i wyszukujgc
odpowiednie kategorie
trafnie dopasowuje
zachowania wzgledem e-
klienta oraz wie jak
uzyskac odpowiedni
feedback w relacji z
klientem

poprawnie dopasowuje
dziatania marketingowe do
dziatania przedsiebiorcy na
platformach e-
sprzedazowych oraz
platformach aukcyjnych,
potrafi wymieni¢ wiekszos$¢
alternatywnych platform
e-sprzedazowych oraz
opisac ich sposéb
dziatania.

Ocene celujgcq otrzymuje uczen, gdy:

- w petni opanowat materiat przewidziany programem nauczania,

- jego wypowiedzi sg wyczerpujace pod wzgledem merytorycznym,

- samodzielnie i twdrczo rozwija swoje uzdolnienia,

- aktywnie uczestniczy w lekcjach,

- wyrdznia sie: sumiennoscig, dyscypling pracy, postawg zawodowg, prowadzeniem zeszytu zajec lekcyjnych, wyglagdem zewnetrznym, postawg wobec
nauczycieli i kolegdw oraz poszanowaniem mienia;

Ocenianie ucznia o specjalnych potrzebach edukacyjnych dostosowane jest do jego indywidualnych mozliwosci. Uwzglednia ono zalecenia opinii lub orzeczenia
PPP, jego zaangazowanie w proces dydaktyczny oraz postepy w nauce.
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