Wymagania edukacyjne niezbedne do uzyskania poszczegdlnych ocen $rodrocznych i rocznych
z przedmiotu: Sprzedaz i Rozliczenia Imprez i Uslug Turystycznych na cykl ksztalcenia 2026-2031
Zawod: Technik Organizacji Turystyki

Dziat programowy:

Dzialania marketingowe w procesie sprzedazy imprez i ustug turystycznych

Dopuszczajacy
Uczen/uczennica:

Dostateczny
Uczen/uczennica:

Dobry
Uczen/uczennica:

Bardzo dobry
Uczen/uczennica:

Celujacy
Uczen/uczennica:

- wymienia instrumenty promocji
imprez i ustug turystycznych,

- okresla pojecie, funkcje i cele
planowania ,

- wymienia elementy analizy
SWOT

- wyjasnia pojecie biznesplanu,

- stosuje metody ksztattowania cen,
- stosuje zasady réznicowania cen.
- wymienia instrumenty
marketingu stosowane w sprzedazy
imprez i ushug turystycznych

- dobiera odpowiednie instrumenty
do dziatan marketingowych

- wymienia instrumenty promocji
imprez i ushug turystycznych

- okres$la mozliwe rodzaje
dystrybucji imprez i ustug

- przeprowadza analiz¢ SWOT
wybranego przedsigbiorstwa lub
regionu,

- wymienia strategie marketingowe,
- stosuje cechy dobrego planu,

- wymienia rodzaje planow,

-potrafi wymienic¢ i charakteryzowaé
zewngtrzne zrodta finansujace plan,
- okres$la mozliwe rodzaje
dystrybucji imprez i ustug
turystycznych

- wymienia instrumenty marketingu
stosowane w sprzedazy imprez i
ustug turystycznych.

- wymienia instrumenty marketingu
stosowane w sprzedazy imprez i
ustug turystycznych

- dobiera odpowiednie instrumenty

- charakteryzuje wybrane strategie
marketingowe,

- okresla wptyw czynnikow
zewngtrznych na sformutowanie planu,
- wymienia cechy planu

przedsigbiorstwa oraz opisa¢ sposob
budowy planu przedsigbiorstwa,

- opracowuje biznesplan biura

podrozy,

- okresla zasady planowania
regionalnego,

- dobiera odpowiednie instrumenty do
dziatan marketingowych

- prezentuje instrumenty marketingu

stosowane w sprzedazy imprez i ustug

turystycznych

- dobiera odpowiednie instrumenty do
dziatan marketingowych

- opracuje plan rozwoju
turystycznego na przyktadzie
wybranych terenow,
-prezentuje plan rozwoju
turystycznego nowych szlakow
turystycznych,

- wykonuje plan rozwoju
turystycznego na przyktadzie
wybranych miast,

- dobiera rodzaj kampanii do
rodzaju promowanej imprezy
turystycznej lub regionu
turystycznego,

- okre$la budzet i czas trwania
kampanii.

- dobiera rodzaj kampanii do
rodzaju promowanej imprezy
turystycznej lub regionu

- opracowuje krétkie plany dla
hipotetycznej wiasnej firmy,

- dokonuje analizy i oceny planu
regionalnego,

- wyjasnia przyczyny korekty planu
na wybranym przyktadzie,

- okresla mozliwe formy promocji
planowanego nowego szlaku
turystycznego,

- dokonuje analizy SWOT
wybranego realizowanego planu
rozwoju turystycznego w Polsce.

- dobiera rodzaj kampanii do
rodzaju promowanej imprezy
turystycznej lub regionu
turystycznego

- okresla budzet i czas trwania
kampanii

turystycznych do dziatah marketingowych - opisuje instrumenty promocji imprez | turystycznego - stosuje metody ksztattowania cen
- wymienia instrumenty promocji i ustug turystycznych - okresla budzet i czas trwania - prezentuje zasady roznicowania
imprez i ustug turystycznych - okresla mozliwe rodzaje dystrybucji kampanii cen
- okresla mozliwe rodzaje dystrybucji | imprez i ustug turystycznych - stosuje metody ksztalttowania cen
imprez i ushug turystycznych - omawia zasady réznicowania cen

Dziat programowy:

Projektowanie materialow promujacych dzialalno$¢ turystyczna

Dopuszczajacy Dostateczny Dobry Bardzo dobry Celujacy

Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica:

- wymienia pojecia: ulotka,
broszura, folder, kontrahent, pisma
przewodnie

- klasyfikuje materiaty promocyjne,
informatory i katalogi ustug
turystycznych

- dobiera odpowiednie instrumenty
do dziatan marketingowych

- wykonuje prosty materiat

- przedstawia réznice migdzy
produktami promocyjnymi w
zakresie zawartych informacji

- projektuje pismo przewodnie do
klienta/kontrahenta

- dobiera odpowiednie
instrumenty do dziatan
marketingowych

- zawiera podstawowe informacje

- dobiera odpowiednie instrumenty do
dziatan marketingowych

- opracowuje oferty prezentujace swoj
region do katalogow

- przygotowuje oferte ustugi/imprezy
turystycznej

- projektuje odpowiedz na zapytanie
ofertowe klienta

- wykonuje material promocyjny (np.

- sporzadza informator dotyczacy
zagospodarowania turystycznego
wlasnego regionu

- projektuje ulotke promujaca
ustuge/impreze turystyczng

- stosuje zasady projektowania
materiatdw promujacych
dziatalnos$¢ i produkty
przedsiebiorstwa branzy

- analizuje materiaty i tworzy
prezentacje multimedialne
dotyczace atrakcji turystycznych

- realizuje nowatorskie

dziatania podczas wykonywania
zadan zwigzanych z
projektowaniem materiatow
promujacych dziatalno$¢ i produkty
przedsiebiorstwa branzy




promocyjny (np. ulotke)

- zamieszcza podstawowe
informacje o ofercie (nazwa,
miejsce, ogdlny opis)

(atrakcje, zakres ustug,
orientacyjna cena lub termin,
kontakt)

folder, plakat, oferta)

- dobiera tresci do rodzaju ustugi
turystycznej

- uwzglednia elementy oferty
(program, atrakcje, cena, termin, dane
kontaktowe)

- dostosowuje przekaz do grupy
docelowej

- stosuje zasady estetyki,

- wykorzystuje podstawowe elementy
marketingu (np. hasto reklamowe)

turystycznej

- realizuje nowatorskie dziatania
podczas wykonywania zadan
zwigzanych z projektowaniem
materialdow promujacych
dziatalnos$¢ i produkty
przedsigbiorstwa branzy
turystycznej

- dostosowuje tres¢ i formg do
wybranej grupy docelowej

- stosuje poprawne nazewnictwo
branzowe i elementy marketingu
turystycznego

- projekt jest spojny, estetyczny i
funkcjonalny

- zawiera kompletne, realistyczne i
poprawne informacje o ofercie

- wykorzystuje roznorodne $rodki
graficzne i perswazyjne

turystycznej

- stosuje zasady projektowania
materiatdéw promujacych
dziatalnos¢ i produkty
przedsigbiorstwa branzy
turystycznej

- realizuje nowatorskie dzialania
podczas wykonywania zadan
zwiazanych z projektowaniem
materiatdw promujacych
dziatalnos$¢ i produkty
przedsigbiorstwa branzy
turystycznej

- tworzy oryginalny, profesjonalny
material promocyjny na wysokim
poziomie

- projektuje przekaz dla
konkretnego segmentu klientow

- wykazuje kreatywno$¢ i
inicjatywe (np. rozszerza projekt o
kampani¢ w mediach
spotecznos$ciowych , strone
internetows, pakiet ustug)

Dziat programowy:
Zasady obslugi klienta
Dopuszczajacy Dostateczny Dobry Bardzo dobry Celujacy
Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica:
- wymienia grupy - omawia grupy klientow w - wskazuje grupy klientow w turystyce. | - wyjasnia grupy klientow w - poréwnuje grupy klientow w

klientow w turystyce.

- analizuje typy klientow.

- wymienia wymagania

dotyczace ochrony klienta.

- omawia podstawowe

zasady obstugi klienta.

- stosuje podstawowe zasady

rozmowy sprzedazowej.
- rozpoznaje podstawowe pojgcia
zwigzane z obslugg klienta w
turystyce
- wymienia najwazniejsze zasady
(np. uprzejmos¢, kultura osobista)
- wskazuje przyktady zachowan
wiasciwych i niewtasciwych

turystyce.

- charakteryzuje typy klientow.

- omawia wymagania

dotyczace ochrony klienta.

- wymienia podstawowe zasady
obshugi klienta.

- analizuje formy sprzedazy imprez i
ustug turystycznych.

- omawia podstawowe zasady
rozmowy sprzedazowej.

- zna etapy obstugi klienta

- stosuje zasady w prostych,
typowych sytuacjach

- rozumie znaczenie komunikacji
interpersonalnej

- podaje i omawia typy klientow.

- omawia wymagania dotyczgce
ochrony klienta. - wskazuje
podstawowe zasady obstugi klienta.
- omawia zasady profesjonalnej
obstugi klienta
- samodzielnie stosuje je w praktyce
- rozwigzuje typowe problemy
klientow
- dostosowuje komunikacje do ré6znych
typow klientow
- wykazuje inicjatywe

turystyce

- definiuje rodzaje imprez
turystycznych.

- przedstawia typy
klientow w turystyce
- proponuje techniki obstugi klienta
- wyjasnia zasady profesjonalne;j
obstugi imprez.

— omawia formy sprzedazy imprez i
ustug turystycznych.

- przedstawia korzysci z
profesjonalnie przeprowadzonej
rozmowy sprzedazowej.

- analizuje jako$¢ obstugi klienta w
roznych sytuacjach
- stosuje zasady w sposob
$wiadomy i profesjonalny

turystyce

- tworzy rodzaje imprez
turystycznych.

- poréwnuje typy

klientow w turystyce

- przedstawia techniki obshugi
klienta

- konstruuje zasady profesjonalnej
obstugi imprez.

- poréwnuje formy sprzedazy
imprez i ustug turystycznych.

- omawia korzySci z profesjonalnie
przeprowadzonej rozmowy
sprzedazowe;j.

- twdrczo rozwija wiedze z zakresu
obstugi klienta

- proponuje innowacyjne rozwigzania




- radzi sobie z trudnym klientem
- proponuje rozwigzania konfliktow
- wykazuje empati¢ i wysoka

- analizuje rzeczywiste sytuacje z
branzy turystycznej
- wyciaga trafne wnioski

kulture osobista - wykazuje samodzielnos¢ i
kreatywno$¢ wykraczajaca poza
program

Dziat programowy:

Umowy dotyczace sprzedazy imprez i ushug turystycznych

Dopuszczajacy Dostateczny Dobry Bardzo dobry Celujacy
Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica:

- rozréznia umowy
cywilnoprawne dotyczace imprez i
ushug turystycznych.

- sporzagdza umowy cywilnoprawne
z kontrahentami z wykorzystaniem
formularzy.

- wymienia aktualne przepisy
prawa dotyczace umow.

- wypeknia formularz umowy o
$wiadczenie ustug turystycznych.

- wymienia aktualne przepisy
prawa dotyczace umowy o
$wiadczenie ushug turystycznych.

- wylicza warunki uczestnictwa w
imprezach turystycznych
wybranych biur podrézy.
wymienia aktualne przepisy prawa
dotyczace wysokosci sktadek na
Turystyczny Fundusz
Gwarancyjny.

- wymienia rozne techniki
negocjacyjne w porozumiewaniu
si¢ stownym i pissmnym w branzy.
- proponuje warunki umow
cywilnoprawnych dotyczacych
imprez i ustug turystycznych.

- wymienia typowe

zachowania przy prowadzeniu
negocjacji z kontrahentami,
klientami i go§¢mi

- charakteryzuje umowy
cywilnoprawne dotyczace imprez i
ustug turystycznych.

- sporzadza umowy cywilnoprawne z
kontrahentami z wykorzystaniem
formularzy.

- stosuje aktualne przepisy prawa
dotyczace umow.

- wypehnia formularz umowy o
$wiadczenie ustug

turystycznych.

- stosuje aktualne przepisy prawa
dotyczace umowy o $wiadczenie
ushug turystycznych.

- interpretuje warunki uczestnictwa
w imprezach turystycznych
wybranych biur podrézy.

- omawia aktualne przepisy prawa
dotyczace wysokosci sktadek na
Turystyczny Fundusz Gwarancyjny.
- stosuje rozne techniki negocjacyjne
W porozumiewaniu si¢ stownym i
pisemnym w branzy.

- negocjuje warunki umoéw
cywilnoprawnych dotyczacych
imprez i ustug turystycznych.

- charakteryzuje typowe zachowania
przy prowadzeniu negocjacji z
kontrahentami, klientami i go$¢mi.

- podaje umowy cywilnoprawne
dotyczace imprez i ustug turystycznych.
- sporzadza umowy cywilnoprawne

z kontrahentami z wykorzystaniem
formularzy.

- wskazuje aktualne przepisy prawa
dotyczace umow.

- wypetnia formularz umowy o
$wiadczenie ustug turystycznych.

- stosuje aktualne przepisy prawa
dotyczace umowy o §wiadczenie ustug
turystycznych.

- interpretuje warunki uczestnictwa w
imprezach turystycznych wybranych
biur podrézy.

- stosuje aktualne przepisy prawa
dotyczace wysokosci sktadek na
Turystyczny Fundusz Gwarancyjny.

- wyjasnia r6zne techniki
negocjacyjne w porozumiewaniu si¢
stfownym i pisemnym w branzy.

- negocjuje warunki umow
cywilnoprawnych dotyczacych imprez
i ushug turystycznych.

- przedstawia typowe zachowania przy
prowadzeniu negocjacji z
kontrahentami, klientami i go$¢mi

- omawia szczegotowo elementy
umowy o impreze turystyczng

- analizuje prawa i obowigzki
organizatora oraz klienta

- wskazuje konsekwencje
niewywigzania si¢ z umowy

- stosuje wiedze w typowych
sytuacjach praktycznych

- wyjasnia umowe cywilnoprawng
z kontrahentem z wykorzystaniem
materiatlow zrodtowych.

- przedstawia wzor umowy o
$wiadczenie ushug turystycznych.
- sporzadza aneks umowy o
$wiadczenie ustug turystycznych.
- przedstawia warunki uczestnictwa
w imprezach turystycznych.

- przedstawia wysoko$¢ sktadek do
odprowadzenia na Turystyczny
Fundusz Gwarancyjny.

- definiuje deklaracje dla
Turystycznego Funduszu
Gwarancyjnego.

- przedstawia wlasny pomyst na
rozwigzanie problemu z
wykorzystaniem wiedzy z zakresu
negocjacji .

- przedstawia konstruktywne
rozwigzania.

- wyjasnia rozne rozwigzania
probleméw

- analizuje zapisy umowy i ocenia
ich poprawno$¢

- rozroéznia réozne typy umow w
turystyce (np. impreza turystyczna,
ustuga pojedyncza)

- rozwigzuje problemy zwigzane z
realizacjg umowy (np. reklamacje,
zmiany warunkow)

- stosuje przepisy w praktyce

- sporzadza umowe cywilnoprawng
z kontrahentem z wykorzystaniem
materiatéw zrodtowych.

- tworzy wzOr umowy o
$wiadczenie ushug turystycznych.
-proponuje aneks umowy o
$wiadczenie ustug turystycznych.

- opracowuje warunki uczestnictwa
w imprezach turystycznych.

- oblicza wysoko$¢ sktadek do
odprowadzenia na Turystyczny
Fundusz Gwarancyjny.

- tworzy deklaracj¢ dla
Turystycznego Funduszu
Gwarancyjnego.

-opracowuje wlasny pomyst na
rozwigzanie problemu z
wykorzystaniem wiedzy z zakresu
negocjacji .

- wskazuje konstruktywne
rozwigzania.

- ocenia rozne rozwigzania
problemow

- interpretuje przepisy prawa
dotyczace umow turystycznych

- analizuje rzeczywiste dokumenty i
przypadki z branzy turystycznej

- proponuje rozwigzania sytuacji
problemowych (np. spory Klient—
organizator)




Dziat programowy:

Sprzedaz imprez i ustug turystycznych

Dopuszczajacy Dostateczny Dobry Bardzo dobry Celujacy
Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica:
-wymienia techniki obstugi klienta. | - podaje techniki obstugi klienta. - stosuje techniki obstugi klienta. -przedstawia analiz¢ wlasnych -tworzy analiz¢ wlasnych
- wylicza metody komunikacji - stosuje metody komunikacji - stosuje metody komunikacji kompetencji kompetencji

werbalnej.

- wymienia metody komunikacji
niewerbalnej.

- wskazuje najczgstsze przyczyny
sytuacji stresowych w pracy
zawodowej.

-wymienia sposoby radzenia sobie
Z emocjami stresem.

- wyjasnia mowe ciala w
komunikacji z klientami i
kontrahentami.

- wylicza aktywne metody
stuchania.

-przyjmuje ptatnosci podczas
sprzedazy imprez i ustug
turystycznych rézne formy
ptatnosci przy sprzedazy imprez i
ushug turystycznych.

- przyjmuje platno$¢ w gotowce.
- obshuguje terminal ptatniczy.

- sporzadza fakture.

- sporzadza fakture procedura
marzy dla biur podrozy.

- sporzadza not¢ korygujaca.

- sporzadza fakture korygujaca.

- sporzadza druk i KP, KW.

- rozpoznaje podstawowe pojecia
(np. impreza turystyczna, ustuga
turystyczna, klient)

- wymienia podstawowe formy
sprzedazy (np. bezposrednia,
internetowa)

- wskazuje rol¢ sprzedawcy w
turystyce

werbalnej.

- stosuje metody komunikacji
niewerbalnej.

- wskazuje najczgstsze przyczyny
sytuacji stresowych w pracy
zawodowej.

- stosuje sposoby radzenia sobie z
emocjami stresem.

- wyja$nia mowe ciala w
komunikacji z klientami i
kontrahentami

-definiuje aktywne metody stuchania.
- realizuje ptatnosci podczas
sprzedazy imprez i ushug
turystycznych.

- wykorzystuje rozne formy ptatnosci
przy sprzedazy imprez i ushug
turystycznych.

- sporzadza note korygujaca

- sporzadza fakture korygujaca.

- sporzadza druk i KP, KW.

- wyjasnia, na czym polega sprzedaz
imprez i ustug turystycznych

- zna etapy procesu sprzedazy

- wymienia podstawowe techniki
sprzedazy

- potrafi obstuzy¢ klienta w prostych,
typowych sytuacjach

werbalnej.

- stosuje metody komunikacji
niewerbalnej.

- wskazuje najczgstsze przyczyny
sytuacji stresowych w pracy
zawodowej.

- stosuje sposoby radzenia sobie z
emocjami i stresem.

- wyja$nia mowe ciata w komunikacji
z klientami i kontrahentami.

- definiuje aktywne metody stuchania.
- przyjmuje ptatnosci podczas
sprzedazy imprez i ushug
turystycznych.

- wykorzystuje rozne formy ptatnosci
przy sprzedazy imprez i ustug
turystycznych

— przyjmuje ptatnos¢ w gotdwce

- obshuguje terminal ptatniczy.

- sporzadza fakture.

- sporzadza fakture procedura marzy
dla biur podrozy.

- sporzadza note korygujaca.

- sporzadza fakture korygujaca.

- przyjmuje platno$¢ w gotowce

- obstuguje terminal platniczy.

- sporzadza fakture.

- sporzadza fakture procedura marzy
dla biur podrozy.

- sporzadza notg korygujaca.

- sporzadza fakture korygujaca.
-sporzadza druki KP, KW.

-omawia etapy sprzedazy i stosuje je w
praktyce

- dobiera oferte do potrzeb klienta

- stosuje techniki sprzedazy (np.
prezentacja oferty, argumentacja)

- rozwigzuje typowe problemy w
procesie sprzedazy

-przedstawia zastosowanie technik
radzenia sobie z emocjami i
stresem.

-omawia techniki obstugi klienta.
-wyjasnia mowe ciata w
komunikacji z klientami i
kontrahentami.

-definiuje aktywne metody
shuchania.

- wyjasnia zasady sprzedazy imprez
i uslug turystycznych zgodnie z
procedurg przetwarzania danych
osobowych (RODO)

-przedstawia zmiany zachodzace w
turystyce

- ilustruje operacje na kasie
fiskalnej.

-analizuje poprawnos¢
przygotowanych dokumentow
potwierdzajacych ptatnosé

- analizuje potrzeby klienta i
dostosowuje oferte w sposob
kompleksowy

- skutecznie stosuje rozne techniki
sprzedazy i negocjacji

- radzi sobie z obiekcjami klienta

- prowadzi sprzedaz w sposob
profesjonalny i samodzielny

- analizuje zastosowanie technik
radzenia sobie z emocjami i
stresem.

-stosuje techniki obshugi klienta

- wykazuje si¢ otwartoscia na
zmiany w zakresie nowych technik
i technologii stosowanych w
branzy.

- ilustruje mowe ciala w
komunikacji z klientami i
kontrahentami.

- definiuje aktywne metody
stuchania.

- wyjasnia zasady sprzedazy imprez
i ushug turystycznych zgodnie z
procedurg przetwarzania danych
osobowych (RODO)

-porownuje zmiany zachodzace w
turystyce.

- wykonuje operacje na kasie
fiskalnej.

- weryfikuje poprawnos¢
przygotowanych dokumentow
potwierdzajacych ptatnosé

- twdrczo rozwija strategie
sprzedazy ustug turystycznych

- analizuje rynek i zachowania
klientow

- proponuje innowacyjne
rozwiazania sprzedazowe (np.
nowe kanaty, promocje)

- wykazuje samodzielna, inicjatywe
i wysoka skuteczno$¢ dziatania




Dziat programowy:

Rozliczanie merytoryczne imprez i ustug turystycznych

Dopuszczajacy
Uczen/uczennica:

Dopuszczajacy
Uczen/uczennica:

Dobry
Uczen/uczennica:

Bardzo dobry
Uczen/uczennica:

Celujacy
Uczen/uczennica:

- zna pojecia: sprawozdanie z
przebiegu imprezy turystycznej ,
notatka stuzbowa, reklamacja,
rozliczenie, tabela frankfurcka,
podatki

- sporzadza sprawozdanie z
przebiegu imprezy turystycznej

- sporzadza notatke stuzbowa
dotyczace imprezy i ustugi
turystycznej

- wymienia powody reklamacji
klienta

- opisuje elementy odpowiedzi na
reklamacje¢ klienta

- wymienia i opisuje elementy

ustug turystycznych z biurem
podrdzy, kontrahentem,
touroperatorem i agentem

przebiegu imprezy turystycznej

dotyczace imprezy i ustugi
turystycznej

- wymienia powody reklamacji
klienta

- opisuje elementy odpowiedzi na
reklamacje¢ klienta

- stosuje tabele frankfurcka
do sporzadzenia reklamacji

- wymienia stawki podatku

merytorycznego rozliczenia imprez i

- opisuje elementy sprawozdania z

- opisuje elementy notatki stuzbowe;j

- dokonuje oceny i rozliczenia
merytorycznego imprez i ustug
turystycznych

- rozlicza podatek VAT w turystyce

- analizuje poprawnos¢
sporzadzania sprawozdanie z
przebiegu imprezy turystycznej

- analizuje poprawnos¢
sporzadzania notatki stuzbowej
dotyczace imprezy i ustugi
turystycznej

- proponuje rozwigzania majace na
celu polepszenie poziomu i jakosci
$wiadczonych ustug turystycznych
monitoruje wykonanie zadania

- realizuje nowatorskie dziatania
podczas wykonywania zadan
zawodowych

VAT w turystyce
- zna zasady rozliczania
podatku VAT w turystyce
Dziat programowy:
Rozliczanie finansowe imprez i ustug turystycznych - rozliczanie i sporzadzanie rozliczen przychodow i kosztow imprez i ustug turystycznych
Dopuszczajacy Dopuszczajacy Dobry Bardzo dobry Celujacy
Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica:

-Zna pojecie rozliczanie
przychodéw i kosztow imprez i
ushug turystycznych,
zestawienie kosztow i
rozliczenia imprezy
turystycznej, zaliczka,
delegacja, ewidencja marzy,
terminy zobowigzan
podatkowych , faktura, nota
korygujaca,

-sporzadza wykazu
poniesionych wydatkow
-oblicza sume¢ poniesionych
wydatkow

-opisuje zasady rozliczania zaliczki i
delegacji

-sporzadza druk rozliczenia zaliczki
-sporzadza druk dowod

wewnetrzny

-sporzadza karty rozliczeniowej imprezy

turystycznej
-zna zasady postugiwania si¢ kasg
fiskalna

-opisuje zasady ewidencji marzy
rozréznia terminy zobowigzan
finansowych

-sporzadza not¢ korygujacej
-sporzadza fakture korygujacej
-sporzadza not¢ obcigzeniowe;j

turystyczne

-sporzadza fakture za wykonane ustugi

-weryfikuje zobowigzania
finansowe w stosunku do
kontrahentéw i ustugodawcow
-analizuje poniesione wydatki
w stosunku do planowanych
wydatkow

-oblicza zobowigzania finansowe
biura podrézy wynikajace z
rozliczenia imprez i ustug
turystycznych z zachowaniem
przepisoOw prawa podatkowego

-proponuje rozwigzania majace na
celu polepszenie poziomu i jakosci
$wiadczonych ustug turystycznych
-monitoruje wykonanie zadania

- realizuje nowatorskie dziatania
podczas wykonywania zadan
zawodowych




-przelicza wartos$¢ brutto na
netto

-sporzadza zestawienie
wplywow i kosztow imprez i
ustug turystycznych

-oblicza wysoko$§¢ marzy i
podatku VAT od imprezy
turystycznej

-oblicza wysoko$¢ marzy i
podatku VAT od ustugi
turystycznej

-sporzadza fakture procedura
marzy dla biur podrozy
-sporzadza not¢ korygujacej

Dziat programowy:

Rozliczanie finansowe imprez i ustug turystycznych - sporzadzanie dokumentacji dotyczacej rozliczen imprez i uslug turystycznych

Dopuszczajacy Dopuszczajacy Dobry Bardzo dobry Celujacy

Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica: Uczen/uczennica:

-zna pojecia podatek -wymienia programy komputerowe do -postuguje si¢ programami -sporzadza deklaracje ZUS -sporzadza jednolity plik kontrolny

dochodowy, podatkowa ksiega
przychodéw i rozchodéw,
operacje gospodarcze, ZUS,
deklaracje ZUS

-opisuje dokumentacje
rozliczeniowa imprez
turystycznych zgodnie z
obowigzujacymi zasadami
-opisuje stosowania podatku
dochodowego od dziatalnosci
gospodarczej w turystyce
-opisuje operacje gospodarcze
w dziatalnosci biura podrozy

rozliczania imprez i ustug turystycznych
opisuje elementy deklaracji VAT-7

-zna zasady komunikacji z ZUS
sporzadza dokumentacjg¢ rozliczenia
imprezy turystycznej wlasnej

-opisuje zasady prowadzenia
podatkowej ksiegi przychodow i
rozchodow (PKPiR)

komputerowymi w celu rozliczenia
imprez i ustug turystycznych
-sporzadza dokumentacj¢ rozliczenia
imprezy turystycznej typu
konferencja

-sporzadza dokumentacje rozliczenia
imprezy krajowej

-sporzadza dokumentacj¢ rozliczenia
imprezy wypoczynkowe

rozliczenia imprezy kwalifikowanej
-sporzadza dokumentacjg¢ rozliczenia
imprezy dla dzieci i mtodziezy

sporzadza dokumentacj¢ rozliczenia
udziatu w targach turystycznych
-sporzadza dokumentacj¢
rozliczenia imprezy zagranicznej
-sporzadza dokumentacj¢

potrafi sporzadzi¢ wpisy do
podatkowej ksiegi przychodow i
rozchodow (PKPiR)

-opisuje na czym polega kontrola
dziatalnosci biura podrézy

-wskazuje obszary
odpowiedzialno$ci prawnej za
podejmowane zadania

Opracowata: Ewa Gus$¢




