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I. Wstep do programu

OPIS ZAWODU

Charakterystyka zawodu na podstawie Rozporzgdzenia Ministra Edukacji Narodowej z dnia 15 lutego
2019 r. w sprawie klasyfikacji zawoddéw szkolnictwa branzowego:

Nazwa i numer zawodu: Sprzedawca 522301

Poziom PRK dla kwalifikacji petnej — 111

Nazwa kwalifikacji wyodrebnionej w zawodzie: HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy

Poziom PRK dla kwalifikacji wyodrebnionej w zawodzie — 3

Ksztalcenie w zawodzie sprzedawca prowadzone jest:

— w 3-letniej Branzowej Szkole | stopnia — kwalifikacja K1. HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy. Po
zdaniu egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralng Komisje Egzaminacyjng uczacy
sie otrzymuje $wiadectwo potwierdzajgce kwalifikacje HAN.O1., a po ukonczeniu szkoty
wyksztatcenie branzowe w zawodzie sprzedawca.

MOZLIWOSCI PODNOSZENIA KWALIFIKACJI W ZAWODZIE

Absolwent szkoty prowadzgcej ksztalcenie w zawodzie sprzedawca po potwierdzeniu kwalifikaciji
HAN.01.Prowadzenie sprzedazy moze uzyska¢ dyplom zawodowy w zawodzie technik handlowiec po
potwierdzeniu kwalifikacji HAN.02. Prowadzenie dziatahh handlowych oraz uzyskaniu wyksztatcenia
Sredniego lub sredniego branzowego albo dyplom zawodowy w zawodzie technik ksiegarstwa po
potwierdzeniu kwalifikacji 11

Informacje o zawodzie

Sprzedawca to osoba, ktérej praca polega na profesjonalnej obstudze klienta zgodnie ze standardami
danej firmy. Wykonuje czynnos$ci zawodowe w punktach sprzedazy detalicznej (sklepach,
hipermarketach), drobnodetalicznej (w kioskach i na targowiskach), hurtowej lub w sklepach
internetowych. Obstuguje nabywcéw w punktach sprzedazy metodg tradycyjng, samoobstugows,
preselekcji. Moze prowadzi¢ sprzedaz na odlegtosé (wysytkowa), np. z wykorzystaniem internetu,
telefonu. Do obowigzkéw sprzedawcy nalezy réwniez przyjmowanie dostaw, sprawdzenie towaréw
pod wzgledem ilosciowym i jakosciowym, przygotowywanie towaréw do sprzedazy (rozpakowanie,
sortowanie, oznaczanie itp.) oraz wykonywanie prac zwigzanych z realizacjg transakcji kupna i
sprzedazy. Sprzedawca informuje nabywce o wtasciwosciach i walorach sprzedawanych towaréw, na
zyczenie klienta pomaga w jego wyborze, realizuje zaméwienie sktadane przez nabywce, inkasuje
nalezno$ci za sprzedane towary, dba o czysto$¢ i estetyke miejsca sprzedazy. Sprzedawca przyjmuje
reklamacje i skargi klientéw, moze negocjowac¢ warunki prowadzonych transakgciji.

Sprzedawca powinien posiada¢ miedzy innymi umiejetno$¢ komunikowania sie z klientami zgodnie z
zasadami aktywnego stuchania, etyki, kultury zawodowej, radzenia sobie w sytuacjach trudnych,
budowania pozytywnych relacji z klientami, wykonywania pracy pod duzg presjg i emocjonalnym
napieciem. Szczegdlnie istotne w wykonywaniu zawodu sprzedawcy sa: uczciwosé, kompetencje

spoteczne, poprawne postugiwanie sie jezykiem ojczystym i obcym.

1 Art. 8 pkt 3—6 ustawy z dnia 22 grudnia 2015 r. o Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji.



CHARAKTERYSTYKA PROGRAMU
v' Okres realizacji: 3 lata
v" Adresaci programu:
uczniowie 3-letniej Branzowej Szkoty | stopnia
v' Warunki realizacji programu;

ZALOZENIA PROGRAMOWE

W zawodzie sprzedawca istotne jest, aby wiedza i umiejetnosci absolwentéw byly dopasowane do
potrzeb rynku zatrudnienia oraz do wymagan stawianych przez pracodawcéw. Program zawiera tresci
wskazywane przez pracodawcow jako kluczowe w ksztatceniu sprzedawcow.

WARUNKI REALIZACJI KSZTALCENIA W ZAWODZIE SPRZEDAWCA

Szkota prowadzaca ksztatcenie w zawodzie zapewnia pomieszczenia dydaktyczne z wyposazeniem
odpowiadajgcym technologii i technice stosowanej w zawodzie, aby zapewnic¢ osiggnigcie wszystkich
efektdw ksztatcenia okreslonych w podstawie programowej ksztalcenia w zawodzie szkolnictwa
branzowego oraz umozliwi¢ przygotowanie absolwenta do wykonywania zadan zawodowych.
Wyposazenie szkoly niezbedne do realizacji ksztatcenia w kwalifikacji HAN.01. Prowadzenie
sprzedazy

Pracownia organizowania i prowadzenia sprzedazy wyposazona w:

0 stanowisko komputerowe dla nauczyciela podtgczone do sieci lokalnej z dostepem do internetu z
drukarka, skanerem lub urzadzeniem wielofunkcyjnym oraz projektorem multimedialnym, tablicg
interaktywng lub monitorem interaktywnym, pakietem programow biurowych i oprogramowaniem do
obstugi sprzedazy i gospodarki magazynowej,

0 stanowiska komputerowe dla ucznidow (jedno stanowisko dla jednego ucznia) podtgczone do sieci
lokalnej z dostepem do internetu, pakietem programéw biurowych i oprogramowaniem do obstugi
sprzedazy i gospodarki magazynowej,

0 stanowiska prowadzenia sprzedazy (jedno stanowisko dla dwoch uczniow),

0 urzadzenia do rejestrowania sprzedazy, urzgdzenia do przechowywania, eksponowania, transportu
i znakowania towardw, atrapy towaréw, materiaty do pakowania towaréw, przyrzady do kontroli jakoSci
i warunkéw przechowywania towaréw oraz do okreslania masy i wielkosci towardw,

0 druki dokumentéw dotyczacych organizacji i prowadzenia sprzedazy oraz instrukcje obstugi

urzadzen.



TYGODNIOWY/SEMESTRALNY ROZKLAD ZAJEC Z PODZIALEM NA PRZEDMIOTY
ZAWODOWE

Nazwa i symbol cyfrowy zawodu: Sprzedawca 522301

Nazwa i symbol kwalifikacji: HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy

Klasa Liczba
godzin Liczba
| Il il tygodniowo | godzin w
Lp Obowigzkowe zajecia edukacyjne s | 5|l s 58| =1 s w trzyletnim
é é é é é é trzyletnim | okresie
s Sl | 8|38 okresie_ nauczania
— | =] =] =1 =1 = | nauczania
Przedmioty w ksztatceniu zawodowym teoretycznym
Bezpieczenstwo, higiena i organizacja 1 1 1 32
1| pracy w handlu
2 | Podstawy handlu 2 2 1 1 3 96
3 | Organizowanie sprzedazy 2 2 3 3 2 2 7 224
4 | Sprzedaz towaréw 2 2 5 5 7 224
5 | Jezyk obcy zawodowy 1 1 1 1 2 64
tacznaliczbagodzin| 5 | 5 | 7 | 7 | 8 | 8 20 640
Przedmioty w ksztatceniu zawodowym praktycznym
2 | Zajecia praktyczne 7 | 7 [11]11 12|12 30 960
tacznaliczbagodzin| 7 | 7 | 11 | 11 | 12 | 12 30 960

Wykaz przedmiotow
1. Bezpieczehstwo, higiena i organizacja pracy w handlu
2. Podstawy handlu: dziat: Towaroznawstwo
dzial: Podstawy ekonomii
3. Organizowanie sprzedazy: dziat: Organizowanie sprzedazy towaréw
dziat: Promocja towaréw
4. Sprzedaz towardw: dziat: Obstuga klientow
dziat: Obstuga kas fiskalnych i urzadzen wspodtpracujgcych z kasg fiskalng
dziat: Sprzedaz internetowa
Komunikowanie sie z klientami w jezyku obcym

Organizacja i sprzedaz towardw (zajecia praktyczne)

CELE KIERUNKOWE ZAWODU
Cele kierunkowe zawodu sprzedawca to:
1) przyjmowanie dostaw oraz przygotowywania towaréw do sprzedazy,

2) wykonywanie prac zwigzanych z obstugg klientéw oraz realizacjg transakcji kupna i sprzedazy.



PODZIAL NA PRZEDMIOTY

Nazwa przedmiotu: BEZPIECZENSTWO, HIGIENA | ORGANIZACJA PRACY W
HANDLU -liczba godzin 32

Cele ogolne

1. Poznanie przepiséw bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej, ochrony
srodowiska oraz wymagan ergonomii stosowanych podczas wykonywania zadah zawodowych.

2. Nabycie umiejetnosci zapobiegania zagrozeniom wystepujgcym w srodowisku pracy.

3. Korzystanie ze s$rodkéw ochrony indywidualnej i zbiorowej podczas wykonywania zadan
zawodowych.

4. Doskonalenie umiejetnosci udzielania pierwszej pomocy poszkodowanym w wypadkach przy

pracy oraz w stanach zagrozenia zdrowia i zycia.

Cele operacyjne
Uczen:
1. postuguje sie terminologia dotyczacg bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej oraz ochrony srodowiska
2. wymienia przepisy prawa dotyczace bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej oraz ochrony srodowiska
3. okresla warunki organizacji pracy zapewniajgce wymagany poziom ochrony zdrowia i zycia
przed zagrozeniami wystepujgcymi w Srodowisku pracy
okresla dziatania zapobiegajgce wyrzadzeniu szkéd w Srodowisku
opisuje wymagania dotyczgce ergonomii pracy
rozréznia srodki gasnicze ze wzgledu na zakres ich stosowania

wymienia instytucje i stuzby dziatajgce w zakresie ochrony pracy i ochrony srodowiska

© N o 0 &

wymienia zadania i uprawnienia instytucji oraz stuzb dziatajacych w zakresie ochrony pracy i

ochrony srodowiska

9. wymienia prawa i obowigzki pracodawcy w zakresie bezpieczenstwa i higieny pracy

10. wymienia prawa i obowigzki pracownika w zakresie bezpieczenstwa i higieny pracy

11. omawia konsekwencje nieprzestrzegania obowigzkéw pracownika i pracodawcy w zakresie
bezpieczenhstwa i higieny pracy

12. wymienia czynniki szkodliwe w srodowisku pracy

13. opisuje zrodta i rodzaje zagrozen wystepujgcych w srodowisku pracy

14. opisuje wymagania dotyczgce pomieszczen handlowych ograniczajgce wptyw czynnikow
szkodliwych i ucigzliwych na organizm cztowieka

15. opisuje sposoby zapobiegania zagrozeniom zycia i zdrowia w miejscu pracy

16. wyjasnia pojecia: wypadek przy pracy, choroba zawodowa

17. wymienia objawy typowych choréb zawodowych



18.

19.
20.
21.
22.
23.

24,
25,

26.
27.
28.
29.

30.

31.
32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

opisuje srodki ochrony indywidualnej i zbiorowej stosowane podczas wykonywania zadan
zawodowych

dobiera srodki ochrony indywidualnej i zbiorowej do rodzaju wykonywanych prac

opisuje bezpieczne i higieniczne warunki pracy na stanowisku pracy

identyfikuje znaki informacyjne dotyczace ochrony przeciwpozarowe;j

wskazuje zastosowanie gasnic na podstawie znormalizowanych oznaczen literowych

opisuje zasady zachowania podczas wykonywania zadan zawodowych z uzyciem urzgdzen
podtgczonych do sieci elektrycznej

opisuje zasady ochrony przeciwpozarowej

wyjasnia zasady prowadzenia gospodarki odpadami, gospodarki wodno-sciekowej oraz w
zakresie ochrony powietrza

wyjasnia zasady recyklingu zuzytych materiatéw pomocniczych

stosuje zasady organizacji stanowisk pracy zwigzanych z uzytkowaniem urzgdzen

opisuje wymagania ergonomiczne dla stanowiska pracy

okresla dziatania zapobiegajgce powstawaniu pozaru lub innego zagrozenia na stanowisku
pracy

korzysta =z instrukcji obstugi urzadzen technicznych podczas wykonywania zadan
zawodowych

opisuje podstawowe symptomy wskazujgce na stany nagtego zagrozenia zdrowotnego

ocenia sytuacje poszkodowanego na podstawie analizy objawéw obserwowanych u
poszkodowanego

zabezpiecza siebie, poszkodowanego i miejsce wypadku

uktada poszkodowanego w pozycji bezpiecznej

powiadamia odpowiednie stuzby

prezentuje udzielanie pierwszej pomocy w urazowych stanach nagtego zagrozenia
zdrowotnego, np. krwotok, zmiazdzenie, amputacja, ztamanie, oparzenie

prezentuje udzielanie pierwszej pomocy w nieurazowych stanach nagtego zagrozenia
zdrowotnego, np. omdlenie, zawat, udar

wykonuje resuscytacje krgzeniowo-oddechowg na fantomie zgodnie z wytycznymi Polskiej
Rady Resuscytacji i Europejskiej Rady Resuscytaciji

MATERIAL NAUCZANIA

1.

Zagadnienia prawne dotyczace bezpieczenstwa i higieny pracy

Istota bezpieczenstwa i higieny pracy. System ochrony pracy w Polsce. Prawa i obowigzki

pracodawcy i pracownika w zakresie bhp i ochrony pracy. Ochrona zdrowia pracy kobiet,

miodocianych i niepeinosprawnych Badania lekarskie pracownikow. Nadzér nad warunkami pracy.

Konsekwencje naruszania przepiséw oraz zasad bhp podczas wykonywania zadan zawodowych.

Wypadki przy pracy i choroby zawodowe.



2. Zagrozenia wystepujace w srodowisku pracy
Czynniki zagrazajgce zdrowiu i zyciu pracownikdéw podczas wykonywania zadan zawodowych.
Zagrozenia mechaniczne i elektryczne. Hatas w srodowisku pracy. Mikroklimat. Oswietlenie i
promieniowanie na stanowisku pracy. Zagrozenia czynnikami chemicznymi. Zagrozenia czynnikami
biologicznymi. Czynniki psychofizyczne w Srodowisku pracy

3. Ergonomia w ksztaltowaniu warunkéw pracy
Ergonomia w ksztattowaniu warunkéw pracy sprzedawcy.

4. Zasady bezpiecznej pracy w przedsiebiorstwie handlowym
Ogodlne zasady organizowania bezpiecznych i higienicznych warunkéw pracy

5. Postepowanie w sytuacjach zagrozen, awarii i wypadkéw

Zagrozenia pozarowe. Pierwsza pomoc.

Warunki osiggania efektéw ksztatcenia w tym srodki dydaktyczne, metody, formy
organizacyjne

Srodki dydaktyczne

W pracowni w ktérej prowadzone bedg zajecia edukacyjne powinny sie znajdowac: zbiory
przepisow prawa w zakresie bezpieczenstwa i higieny pracy, filmy i prezentacje multimedialne
dotyczace =zagrozeh dla zdrowia wystepujgcych w pracy sprzedawcy. Urzadzenia
multimedialne.

Zestawy ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla uczniow.

Zalecane metody dydaktyczne

Dziat programowy wymaga stosowania aktywizujgcych metod ksztatcenia, ze szczegdlnym
uwzglednieniem metody ¢wiczen, metody przypadkéw, dyskusiji dydaktyczne;.

Formy organizacyjne

Zajecia powinny by¢ prowadzone w formie pracy w grupach oraz indywidualne. Dominujgca
metodg ksztatcenia powinna by¢ tekstu przewodniego ktéra utatwi uczniom samodzielne
zbieranie i analizowanie informacji, oraz metoda przypadku polegajgca na analizowaniu
przypadku opisujgcego problem dotyczgcy np. oddziatywania czynnikéw szkodliwych dla

zdrowia wystepujgcych w srodowisku pracy sprzedawcy.

Propozycje kryteriéow oceny i metod sprawdzania efektow ksztatcenia
Do oceny osiggnie¢ edukacyjnych uczgcych sie proponuije sie przeprowadzenie testu
wielokrotnego wyboru oraz testu praktycznego.

Formy indywidualizacji pracy uczniéw uwzgledniajgce:

— dostosowanie warunkow, srodkéw, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia;

— dostosowanie warunkoéw, srodkéw, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU
Ewaluacja ma na celu doskonalenie stosowanych metod w celu osiggania zatozonych celéw

edukacyjnych.



Do pozyskania danych od uczniéw nalezy zastosowac testy oraz kwestionariusze ankietowe, np.:

— test pisemny dla uczniow,

— test praktyczny dla uczniéw w zakresie udzielania pierwszej pomocy przedmedycznej,

— kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw (majgcy na celu doskonalenie procesu

ksztatcenia i osiggania celéw zawartych w programie).

W ocenie rezultatow procesu dydaktycznego nalezy zastosowa¢ metody ilosciowe — ilu ucznidw
uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu ucznidow uzyska wynik testu praktycznego
powyzej 75%. Metody jakosciowe pozwolg zbadaé osigganie kwalifikacji przez uczacych sie w

zawodzie oraz oceni¢ stopien korelacji celéw i tresci programu nauczania.

Nazwa przedmiotu: PODSTAWY HANDLU - liczba godzin 96

Nazwa dziatlu: TOWAROZNAWSTWO - liczba godzin 80

Cele ogolne

1. Przygotowanie do stosowani podstawowych poje¢ z zakresu towaroznawstwa.

2. Ksztaltowanie umiejetnosci rozpoznawania grup towarowych (zywnosciowych i niezywnosciowych)
oraz znakéw towarowych.
Przygotowanie do korzystania z norm towarowych i jakosciowych dotyczacych towardw.

4. Rozwijanie umiejetnosci udzielania informaciji klientowi na temat cech jako$ciowych
sprzedawanych towaréw.

5. Ksztaltowanie postawy dgzenia do pogtebiania wiedzy i doskonalenia umiejetnosci.

Cele operacyjne
Uczen potrafi:
1. wyjasnia pojecia z zakresu towaroznawstwa, takie jak: asortyment, towar, grupa towarowa,
norma, jakos¢, warto$¢ uzytkowa, odbidr jakoSciowy
2. rozpoznaje na podstawie charakterystyki towaroznawczej wybrane grupy towarowe
zywnosciowe i niezywnosciowe
kwalifikuje towar do odpowiedniej grupy asortymentowej
4. Kklasyfikuje towary i ustugi zgodnie ze strukturg Polskiej Klasyfikacji Wyrobdéw i Ustug,
przyporzadkowujgc je do sekcji, dziatu, grupy i klasy
5. identyfikuje strukture klasyfikacji: Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci, Europejskiej Klasyfikacji
Dziatalnosci, Polskiej Klasyfikacji Wyrobdw i Ustug
6. opisuje zastosowanie Polskiej Klasyfikacji Dziatalnosci, Europejskiej Klasyfikacji DziatalnoSci
oraz Polskiej Klasyfikacji Wyrobdw i Ustug
wyszukuje symbol wyrobu lub ustugi w Polskiej Klasyfikacji Wyrobow i Ustug
8. dobiera stawke podatku VAT do towaru na podstawie symbolu Polskiej Klasyfikacji Wyrobow i
Ustug
9. wymienia cele normalizacji krajowej



10. wyjasnia czym jest norma i wymienia cechy normy

11. rozréznia oznaczenie normy miedzynarodowej, europejskiej i krajowej

12. korzysta ze zrédet informacji dotyczgcych norm i procedur oceny zgodnosci

13. rozréznia dokumenty handlowe, takie jak: pismo informacyjne, zapytanie ofertowe, oferte
sprzedazy, pismo negocjacyjne, zamowienie, reklamacje, odpowiedz na reklamacje

14. dobiera techniki i programy do sporzgdzania dokumentéw handlowych

15. zabezpiecza dokumenty handlowe zgodnie z przepisami prawa

16. wykorzystuje systemy technologii informacyjnej stosowane w handlu, np. pakiet biurowy,
programy sprzedazowe

17. dobiera system sprzedazy do rodzaju placowki handlowej

18. obstuguje system sprzedazy zgodnie z instrukcjg obstugi

MATERIAL NAUCZANIA

1. Podstawowe wiadomosci z zakresu towaroznawstwa
Klasyfikacja towarow Polska Klasyfikacja Wyrobow i Ustug (PKWiU). Normalizacja i jej znaczenie.
Normy towarowe oraz normy jakosci. Kontrola jakosci towarow. Wiasciwosci towardw, czynniki
wptywajace na ich jakosé. Zasady badania i odbioru jakosciowego towardw. Funkcje opakowali.
Klasyfikacja opakowan. Normalizacja opakowan. Pojemniki wielofunkcyjne. Systemy paletowe.
Oznakowanie towardéw, znaki towarowe. Przechowywanie i magazynowanie towardéw. Czynniki
wplywajgce na jakos¢ przechowywanych towaréw. Zmiany zachodzace w przechowywanych
towarach. Szkodniki magazynowe. Ubytki towarowe. Ochrona towaréw podczas transportu.
Przedtuzanie trwatosci towaréw. Metody badan instrumentalnych. Zasady pobierania probek towaréw
do badan. Ocena jakosci towardw. Interpretowanie wynikow oceny towaréw. Postepowanie z towarem
wadliwym. Bezpieczenstwo zdrowotne zywno$ci. Zasady pobierania probek towaréw do badania.
Przygotowanie probek towaréw do badan. Procesy zachodzace w przechowywanych towarach
zywnosciowych.

2.  Artykuly zywnosciowe
Normy zywienia. Sktadniki odzywcze. Wartos¢ kaloryczna artykutdw zywnosciowych. Klasyfikacja
zywnosci. Dodatki do zywnosci. Produkty zbozowe. Mleko i jego przetwory. Mieso, produkty miesne.
Dziczyzna. Drob, przetwory drobiowe. Ocena $wiezosci miesa, kontrola sanitarna. Ryby, przetwory
rybne. Owoce morza. Oleje roslinne, Ttuszcze roslinne utwardzane. Jaja. Warzywa i przetwory z
warzyw. Owoce i przetwory z owocow. Grzyby i przetwory z grzyboéw. Cukier, wyroby cukiernicze.
Miod. Koncentraty spozywcze. Napoje bezalkoholowe. Woda mineralna. Napoje alkoholowe. Wplyw
alkoholu na organizm cztowieka. Przyprawy i uzywki. Bezpieczenstwo zdrowotne zywnosci.

3. Artykuly niezywnosciowe
Surowce i wyroby widkiennicze. Skora, wyroby skoérzane. Artykuty chemii gospodarczej. Wyroby
perfumeryjno-kosmetyczne. Papier, wyroby papiernicze. Szkto, wyroby ze szkta. Wyroby ceramiczne.
Wyroby elektrotechniczne. Zmechanizowany sprzet gospodarstwa domowego. Sprzet elektroniczny.

Zabawki. Sprzet sportowy.
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Warunki osiggania efektow ksztalcenia, w tym srodki dydaktyczne, metody, formy
organizacyjne

Zajecia edukacyjne z dziatu programowego powinny byé prowadzone w pracowni wyposazone;j
w: stanowiska komputerowe dla uczniéw (jedno stanowisko dla jednego ucznia), drukarki, pakiet
programoéw biurowych, projektor multimedialny, atrapy towardw, przyrzady do kontroli jakosci

i warunkéw przechowywania towaréw oraz do okreslania masy i wielkosci towaréw, instrukcje

obstugi urzadzen.

Srodki dydaktyczne
Zestawy ¢wiczen, instrukcje do ¢éwiczen, pakiety edukacyjne dla uczniéw, teksty przewodnie, karty
pracy dla uczniéw, czasopisma branzowe, katalogi, filmy i prezentacje multimedialne o tematyce

towaroznawczej.

Zalecane metody dydaktyczne
W dziatach programowych dominujgcymi metodami ksztatcenia powinny by¢: metoda ¢wiczen

oraz metoda tekstu przewodniego, aby uczacy sie samodzielnie wykonywali ¢wiczenia.
Formy organizacyjne

Zajecia powinny byé prowadzone w grupach do 15 os6b. Dominujgce formy organizacyjne pracy

uczniéw: indywidualna, zréznicowana i grupowa.

Propozycje kryteriéw oceny i metod sprawdzania efektéw ksztatcenia

Sprawdzenie efektéw ksztatcenia bedzie przeprowadzone na podstawie prezentacji oraz
poprawnosci wykonania zadania. W ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria ogélne:
poprawnos¢ doboru towaru do grupy asortymentowej i sposéb prezentacji (uktad, czytelnosé
przekazu, czas). W podsumowaniu dziatu proponuje sie przeprowadzenie testu wielokrotnego

wyboru oraz testu praktycznego z wykorzystaniem karty obserwacji.

Formy indywidualizacji pracy uczniéw uwzgledniajace:
— dostosowanie warunkéw, srodkow, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia,

— dostosowanie warunkow, srodkéw, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Ewaluacja nastawiona by¢ powinna na systematyczne zbieranie informacji o warunkach, przebiegu i
wynikach dydaktycznych w celu ulepszenia podejmowanych przez nauczyciela dziatan. Uzyskaniu
informacji od uczniéw sprzyja zastosowanie np. testéw oraz kwestionariuszy ankietowych:

— test pisemny dla ucznidéw,

— test praktyczny dla uczniéw,

— kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw w celu doskonalenia procesu ksztatcenia.

W ocenie rezultatéw procesu dydaktycznego nalezy zastosowa¢ metody ilosciowe — ilu ucznidw
uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu ucznidw uzyska wynik testu praktycznego
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powyzej 75%. Metody jakosciowe zastosowac w celu zbadania osiggania kwalifikacji przez uczacych
sie w zawodzie oraz do oceny stopnia korelacji celdw i tresci programu nauczania.
Nazwa dzialu: PODSTAWY EKONOMII - liczba godzin 16

Cele ogolne

1. Stosowanie podstawowych poje¢ z zakresu ekonomii.

2. Ksztaltowanie umiejetnosci rozpoznawania mechanizmu rynkowego i jego wptywu na
funkcjonowanie przedsiebiorstwa.

3. Ksztaltowanie postawy dgzenia do pogtebiania wiedzy i doskonalenia umiejetnosci.

Cele operacyjne
Uczen:

1. wyjasnia pojecia ekonomiczne: popyt, podaz, réwnowaga rynkowa, cykl koniunkturalny,
wymiana miedzynarodowa, przewaga komparatywna
opisuje cechy gospodarki rynkowe;j
okresla wptyw prawa popytu i podazy na funkcjonowanie przedsiebiorstwa handlowego
wyjasnia zaleznosci ekonomiczne wynikajgce z prawa Engla

opisuje powigzania pomiedzy podmiotami funkcjonujgcymi w gospodarce

2 T

wymienia rodzaje przedsiebiorstw handlowych

MATERIAL NAUCZANIA

1. Mechanizm rynkowy
Rynek, jego rodzaje, formy i funkcje. Elementy rynku: popyt, podaz, cena. Czynniki ksztattujgce popyt i
podaz rynkowg. . Rbwnowaga rynkowa i skutki jej zachwiania.

2. Podmioty gospodarcze na rynku

Uproszczony model obiegu gospodarczego. Podziat przedsiebiorstw.

Warunki osiggania efektow ksztalcenia w tym srodki dydaktyczne, metody, formy
organizacyjne

W pracowni, w ktérej prowadzone bedg zajecia edukacyjne powinny sie znajdowac: komputer
z dostepem do Internetu. Urzgdzenia multimedialne.

Srodki dydaktyczne

Zestawy céwiczen, instrukcje do éwiczen, pakiety edukacyjne dla ucznidéw. Filmy i prezentacje
multimedialne o tematyce ekonomiczne;j.

Zalecane metody dydaktyczne

Uczniowie powinni otrzymywac ré6znorodne pomoce dydaktyczne w celu ¢wiczenia umiejetnosci
prawidtowego okreslenia mechanizmu rynkowego. Cwiczenia nalezy poprzedzié pokazem oraz
objasnieniem.

Formy organizacyjne

Dominujgca forma organizacyjna pracy uczniéw: indywidualna, zréznicowana.
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Propozycje kryteriéow oceny i metod sprawdzania efektow ksztatcenia

Sprawdzanie efektdw ksztatlcenia moze by¢ przeprowadzone na podstawie ¢wiczen
przedmiotowych i prezentacji zastosowanych rozwigzan. W ocenie nalezy uwzgledni¢
nastepujgce kryteria ogdlne: zawartos¢ merytoryczna, sposéb prezentacji (ukfad, czytelnosé,

czas), wydruk dokumentac;ji (uktad graficzny, estetyka, bezbtednos$¢ edycyjna).

Formy indywidualizacji pracy uczniow uwzgledniajgce:

— dostosowanie warunkow, srodkéw, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia,

— dostosowanie warunkéw, srodkéw, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.

Nazwa przedmiotu: ORGANIZOWANIE SPRZEDAZY - liczba godzin 224

Nazwa dzialu: Organizowanie sprzedazy towaréw - liczba godzin 156

Cele ogolne

1. Poznanie zasad organizowania zaopatrzenia i przyjmowania dostaw towardéw, sprawdzania

towarow pod wzgledem ilosciowym i jakosciowym, magazynowania towarow, zabezpieczenia

przed uszkodzeniem, zniszczeniem i kradzieza.
2. Ksztattowanie umiejetnosci:
— wykonania czynnosci zwigzanych z przygotowaniem towaréw do sprzedazy i wydania,
— dbania o czystosc¢ i estetyke miejsca pracy przy organizowaniu sprzedazy towarow,
— przyjmowania reklamacji zakupionych towaréw,
— przyjmowania i rejestrowania zamowien na towary.
3. Pobudzanie do samodzielnego poszukiwania informaciji i korzystania z r6znych zrédet informaciji.

4. Ksztattowanie postawy odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.

Cele operacyjne
Uczen:
1. sprawdza stany magazynowe
przygotowuje dane do zamdwienia
ustala ilos¢ i rodzaj towaréw do zamowienia
sktada zamowienie na towar faksem, e-mailem, telefonicznie
sporzgdza zamoéwienie
stosuje algorytm postepowania przy odbiorze towaréw
odczytuje informacje zamieszczone na opakowaniach towaréw

dokonuje odbioru towaréw pod wzgledem iloSciowym i jakosciowym

© ©®© N o g~ w DN

sporzadza dokumenty zwigzane z odbiorem towaréw

[y
o

. sprawdza otrzymane dokumenty od dostawcy pod wzgledem formalnym i rachunkowym

[
[

. ustala niezgodnosci miedzy towarem dostarczonym a zamowionym

=
N

. wskazuje sposoby postepowania z towarem wadliwym, uszkodzonym lub zniszczonym

=
w

. wymienia rodzaje magazynow handlowych



14.

rozpoznaje funkcje wyposazenia technicznego magazynéw handlowych

15. dobiera sprzet i urzgdzenia magazynowe do grupy towarowej

16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.

24,
25.
26.
27.

28.
29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.

38.
39.
40.
41.
42.
43.
44,
45,
46.
47.

opisuje zasady rozmieszczania towaréw w magazynie

dobiera odpowiednie warunki przechowywania do towaréw

rozmieszcza towary w magazynie zgodnie z zasadami przechowywania

opisuje funkcje opakowan towaréw

klasyfikuje opakowania zgodnie z przyjetymi kryteriami

opisuje zasady gospodarki opakowaniami w przedsiebiorstwie handlowym

wymienia zasady segregowania opakowan zgodnie z obowigzujgcymi przepisami
prowadzi ewidencje opakowan zgodnie z zasadami stosowanymi w przedsiebiorstwie
handlowym

dokonuje iloSciowej i jakosciowej kontroli towaréw przeznaczonych do sprzedazy
oznacza towary zgodnie z zasadami ustalonymi w handlu

dobiera opakowanie do rodzaju towaru

kalkuluje ceny w sprzedazy hurtowej i detalicznej z uwzglednieniem obliczania marzy, rabatéw
i upustow

rozréznia systemy zabezpieczajgce magazyny i towary przed kradziezg
charakteryzuje rodzaje zabezpieczen towaréw i placéwki handlowej

dobiera zasady przygotowania towaréw do sprzedazy odpowiednio do asortymentu
stosuje zabezpieczenia towaréw przed uszkodzeniem, kradziezg, zniszczeniem
stosuje podstawowe narzedzia marketingu: produkt, cena, dystrybucja, promocja
stosuje metody i formy ekspozycji towaréw

dobiera sposoby rozmieszczania towaréw ze wzgledu na stosowang metode sprzedazy
wymienia zasady merchandisingu handlowego

wymienia ogdlne zasady rozmieszczania grup

towarowych w sklepie z uwzglednieniem wagi towaru i wielkosci opakowania, cech
fizykochemicznych i wymaganych warunkéw przechowywania, wielkosci i czestosci sprzedazy
towaru, branzy i grupy asortymentowej towaréw

przygotowuje ekspozycje towaréw do sprzedazy

rozréznia rodzaje odpowiedzialnosci materialnej

okresla skutki nieprzestrzegania przepiséw o odpowiedzialnosci materialnej
identyfikuje metody inwentaryzacji

przygotowuje towary do inwentaryzacji

przeprowadza inwentaryzacje towardw metodg spisu z natury

wypetnia dokumenty inwentaryzacyjne

charakteryzuje rodzaje niedoboréw (zawinione, niezawinione)

ustala limit ubytkow

okresla zakres odpowiedzialno$ci materialnej pracownikow
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MATERIAL NAUCZANIA

1. Bezpieczenstwo i higiena pracy przy organizowaniu sprzedazy towaréw

Zapewnienie bezpiecznych warunkéw przy organizowaniu sprzedazy towaréw. Organizowanie
stanowiska pracy. Postepowanie w przypadkach zagrozenia zdrowia i zycia przy organizowaniu
sprzedazy towaréw.

2. Dostawy towaréw

Zapasy towaréw. Zamawianie towarow. Odbiér towarow.

3. Magazynowanie towaréw

Rodzaje i wyposazenie magazynéw. Warunki przechowywania towaréw. Opakowania towaréw i ich
rola.

4. Przygotowanie towarow do sprzedazy w magazynie i na sali sprzedazowe;j
Oznaczenia towardw. Kalkulowanie cen towaréw. Metody i znaczenie zabezpieczenia towarow.
Zasady rozmieszczania towaréw w sali sprzedazowej i magazynie.

5. Odpowiedzialno$é materialna pracownikéw w handlu

Przepisy prawa dotyczgce odpowiedzialnosci materialnej. Inwentaryzacja towarow.

Warunki osiggania efektéw ksztatcenia w tym srodki dydaktyczne, metody, formy organizacyjne
Zajecia edukacyjne z dzialu programowego Dostawy towardw powinny by¢ realizowane w pracowni
wyposazonej w: stanowiska komputerowe dla uczniéw (jedno stanowisko dla jednego ucznia), drukarki,
pakiet programdw biurowych, projektor multimedialny, urzadzenia do przechowywania, atrapy towarow,
przyrzady do kontroli jakosci i warunkéw przechowywania towaréw oraz do okre$lania masy i wielkosci
towardw, instrukcje obstugi urzadzen.

Zajecia edukacyjne z dziatu programowego Magazynowanie towaréw powinny by¢ realizowane w
pracowni organizowania i prowadzenia sprzedazy wyposazonej w: stanowiska komputerowe dla uczniéw
(jedno stanowisko dla jednego ucznia), drukarki, pakiet programdéw biurowych, projektor multimedialny,
urzgdzenia do przechowywania, atrapy towaréw, przyrzady do kontroli jako$ci i warunkéw
przechowywania towardw oraz do okreslania masy i wielkosci towardw, instrukcje obstugi urzadzen.
Zajecia edukacyjne z dzialu Przygotowanie i sprzedaz towaréw powinny by¢ prowadzone w pracowni
organizowania i prowadzenia sprzedazy, wyposazonej w: stanowiska komputerowe dla uczniéw (jedno
stanowisko dla jednego ucznia), drukarki, skanery (po jednym urzadzeniu na cztery stanowiska
komputerowe), pakiet programoéw biurowych, projektor multimedialny, urzgdzenia do przechowywania,
eksponowania, transportu i znakowania towaréw, atrapy towaréw, druki dokumentéw dotyczgcych
organizacji i prowadzenia sprzedazy, instrukcje obstugi urzadzen.

Srodki dydaktyczne

Towary, Zestawy éwiczen, Karty pracy, instrukcje do éwiczeh. Katalogi prezentujgce sprzet i urzagdzenia
magazynowe, filmy i prezentacje multimedialne dotyczgce magazynowania towaréw. Czasopisma

branzowe, zestawy ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla ucznidw.
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Zalecane metody dydaktyczne

Dominujaca metoda ksztatcenia bedg ¢wiczenia. W dziale programowym Magazynowanie towaréw
powinna by¢ stosowana metoda tekstu przewodniego, pozwalajgca na ksztattowanie umiejetnosci
analizowania i selekcjonowania informacji z zakresu zasad magazynowania towaréw.

Formy organizacyjne

Zajecia powinny byé prowadzone w formie pracy indywidualnej oraz w grupach. Zajecia powinny byé
prowadzone w grupach do 15 oséb.

Propozycje kryteriéow oceny i metod sprawdzania efektow ksztatcenia

Do oceny osiggnie¢ edukacyjnych uczgcych sie proponuje sie przeprowadzenie testu wielokrotnego
wyboru oraz testu praktycznego. Sprawdzenie efektow ksztatcenia bedzie przeprowadzone na podstawie
prezentacji oraz opracowanej procedury. W ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria ogdlne:
merytoryczng zawartos¢ opracowanej procedury (zapewniajacej prawidtowe przyjecie towaru pod
wzgledem ilosciowymi jakosciowym), sposob prezentacji (czytelnos¢ przekazu, czas). Efekty proponuje
sie sprawdzi¢ z wykorzystaniem testu z zadaniami otwartymi i zamknigtymi W ocenie nalezy uwzglednic¢
nastepujgce kryteria ogolne: zawartos¢ merytoryczng (np. rozmieszczenie towaréw zgodnie z zasadami i
obecnie obowigzujgcymi trendami prezentowania odziezy damskiej), sposob prezentacji (pomystowosc,

czytelnos¢ przekazu, czas), wydruk opracowanego planu rozmieszczenia towaréw.

Formy indywidualizacji pracy uczniow uwzgledniajgce:
— dostosowanie warunkow, srodkéw, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia,

— dostosowanie warunkow, srodkow, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Ewaluacja nastawiona by¢ powinna na systematyczne zbieranie informacji o warunkach, przebiegu i
wynikach dydaktycznych w celu ulepszenia podejmowanych przez nauczyciela dziatan. Do
pozyskania danych od uczniéw warto zastosowac testy oraz kwestionariusze ankietowe, np.:

— test pisemny dla uczniéw,

— test praktyczny dla ucznidéw,

— kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw (majgcy na celu doskonalenie procesu

ksztatcenia i osiggania celéw programowych.

W ocenie rezultatéw procesu dydaktycznego nalezy zastosowa¢ metody iloSciowe — ilu ucznidéw
uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu ucznidw uzyska wynik testu praktycznego
powyzej 75%. Metody jakosciowe pozwolg zbadac¢ osigganie kwalifikacji przez uczgcych sie w

zawodzie oraz oceni¢ stopien korelacji celéw i tresci programu nauczania.

Nazwa dziatu: PROMOCJA TOWAROW - liczba godzin 72

Cele ogolne
1. Przygotowanie do sprzedazy towaréw w ofercie promocyjnej.
2. Prezentowanie oferty sprzedazy towaréw w promocji zgodnie z zasadami etyki.

3. Ksztaltowanie umiejetnosci planowania i oceny prowadzonych dziatan promocyjnych.
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Cele operacyjne
Uczen potrafi:
1) oceni¢ jakos¢ towardéw przeznaczonych do sprzedazy promocyjne;j,
2) poinformowac klienta o jakosci towaréw w promocji podczas sprzedazy,
3) dokonac¢ oznaczenia towaréw o obnizonych cenach,
4) wyjasni¢ zasady oznaczania towaréw promocyjnych,
5) rozrézni¢ opakowania promocyjne,
6) przygotowac towary do sprzedazy promocyjne;j,
7) zidentyfikowa¢ rodzaje dziatan promocyjnych w handlu,
8) zgromadzi¢ informacje o towarach przeznaczonych do sprzedazy promocyjne;j,
9) wypromowac towary z wykorzystaniem poczty elektronicznej,
10) zaprezentowac klientowi informacje o towarach w promoc;ji,
11) zaprezentowac klientom walory uzytkowe towaréw w promociji,
12) przetwarzaé i przesyta¢ dane klientow zgodnie z przepisami o ochronie danych,
13) wymieni¢ style negocjacji stosowane w sprzedazy towaréw,
14) prowadzi¢ negocjacje dotyczace sprzedazy promocyjnej,
15) uzasadni¢ koniecznos¢ stosowania etyki zawodowej w dziatalnosci promocyjne;j,
16) podac¢ przyktady naruszenia etyki zawodowej w dziataniach promocyjnych sprzedawcy,
17) okresli¢ wptyw reklamy na sprzedaz towardw,
18) dokona¢ analizy aktualnych przepiséw prawa regulujgcych dziatalno$¢ reklamowa,
19) dobrac nosniki do rodzaju reklamy,
20) prowadzi¢ dziatania reklamowe we wspotpracy z pracownikami punktu sprzedazy,
21) wymienié cechy efektywnego przekazu reklamowego,
22) scharakteryzowac¢ sposoby prowadzenia dziatalno$ci reklamowej w srodkach masowego
przekazu,
23) okresli¢ znaczenie ceny w sprzedazy towarow,
24) obliczy¢ cene towaru w promocji po rabacie, bonifikacie, skoncie,
25) zidentyfikowac strategie cenowe stosowane w sprzedazy,
26) scharakteryzowac cene jako narzedzie marketingu,
27) wymieni¢ etapy przygotowania programu promocji sezonowych,
28) wymieni¢ $rodki promoc;ji towaréw handlowych,
29) wskazaé narzedzia promocji,
30) sformutowaé cele promocji sezonowych,
31) sporzadzi¢ liste kontrolng czynnosci niezbednych do realizacji planu promocgiji,
32) ustali¢ budzet promocji towaréw przeznaczonych do sprzedazy,
33) oceni¢ skutecznos¢ zaplanowanych i zrealizowanych dziatan promocyjnych,
34) opracowac kwestionariusz ankiety do wywiadu z przedstawicielem firmy handlowej

dotyczgcego skutecznosci prowadzonych dziatarh promocyjnych.
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MATERIAL NAUCZANIA

1. Towary w sprzedazy promocyjnej

Jakos¢ towaréw w promocji. Oznaczenia towaréw promocyjnych. Opakowania promocyjne.
Przygotowanie towaréw do sprzedazy promocyjne;.

2.  Promocja oferty sprzedazowej

Walory uzytkowe towaréw w promocji. Ochrona danych osobowych w promowaniu towaréw.

Negocjacje w sprzedazy promocyjnej. Etyka w prowadzeniu dziatan promocyjnych. Stosowanie

narzedzi marketingu w prezentowaniu towaréw. Reklama w sprzedazy towardw.

3. Planowanie i ocena dziatan promocyjnych

Cena elementem promocji. Plan promocji towaréw do sprzedazy. Skuteczno$¢ dziatan promocyjnych.

Warunki osiggania efektéw ksztalcenia, w tym srodki dydaktyczne, metody, formy
organizacyjne

Zajecia edukacyjne powinny byé prowadzone w pracowni wyposazonej w: urzgdzenia do
rejestrowania sprzedazy, urzadzenia do przechowywania, eksponowania, transportu i znakowania
towaréw, atrapy towaréw, materiaty do pakowania towaréw, instrukcje obstugi urzgdzen, projektor

multimedialny.

Srodki dydaktyczne

Atrapy towardw, karty pracy, opakowania po towarach réznego typu, przykfady ofert handlowych
réznych przedsiebiorstw, opisy symulowanych sytuacji, filmy dydaktyczne dotyczace prowadzenia
rozmow negocjacyjnych w sprzedazy, wptywu reklamy na klienta

Zalecane metody dydaktyczne

Dominujgcg metodg powinna by¢ metoda ¢wiczenh praktycznych. Jednym z najwazniejszych
warunkow efektywnej pracy w zawodzie sprzedawcy jest umiejetnos¢é nawigzywania wtasciwych
relacji miedzyludzkich. Podczas realizacji programu nalezy zwrdci¢ uwage na techniki utatwiajgce
skuteczne komunikowanie si¢. Podczas éwiczen uczen powinien opanowaé umiejetnosc obstugi
klientéw réznego typu zgodnie z zasadami etyki, kultury i rzetelnosci przekazywanych informacji.

Wskazane jest, aby uczniowie korzystali z r6znych Zrédet informaciji.

Formy organizacyjne
Zajecia powinny byé prowadzone w grupach do 15 os6b. Dominujgca forma pracy uczniow: w

grupach dwuosobowych.

Propozycje kryteriéw oceny i metod sprawdzania efektéw ksztatcenia

Sprawdzenie efektéw ksztalcenia bedzie przeprowadzone z wykorzystaniem testu typu préba pracy
wedtug kryteriow uwzglednionych w karcie obserwacji.

W ocenie nalezy uwzglednié nastepujgce kryteria: sposdb obstugi - zgodnie z zasadami, kulture

obstugi, rzetelno$¢ udzielanych informaciji.

Formy indywidualizacji pracy uczniéw uwzgledniajace:
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— dostosowanie warunkoéw, srodkéw, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia,

— dostosowanie warunkéw, srodkéw, metod i form ksztalcenia do mozliwosci ucznia.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Rozpoczynajac ewaluacje przedmiotu, nalezy wybra¢ strategie zbadania efektywnosci procesu
ksztatcenia, np. analize danych iloSciowych czy analize przypadku. W kontek$cie wybranej strategii
zdecydowa¢ o metodzie badawczej. Warto rozwazyé analize zebranych danych zaréwno w ujeciu
ilosciowym, jak i jakosciowym. Proponuje sie zastosowaé nastepujgce techniki ewaluacji: wywiad,
obserwacje uczacych sie, analize wytworéw prac, zestawienie danych
0 osiggnieciach edukacyjnych. Jednym z zastosowanych narzedzi ewaluacji moze by¢ arkusz
obserwacji éwiczen.

Warto dokonac¢ oceny projektu wykonanego przez uczniow w ramach przedmiotu.

Elementy, ktére moga by¢ przedmiotem oceny podczas pracy metodg projektu, to na przykiad: 1.
poziom merytoryczny przygotowanej pracy; 2. zgodnos¢ osiggnietych rezultatdbw z przyjetymi
wczesniej zatozeniami; 3. oryginalnos¢ przyjetego rozwigzania; 4. réznorodnos¢ wykorzystanych
zrodet wiedzy i narzedzi pracy; 5. precyzja, estetyka, doktadnos¢ wykonania; 6. samodzielnos¢
ucznibw podczas rozwigzywania postawionych przed nimi probleméw; 7. jakos¢ pracy
w zespole — podziat rél i zadan pomiedzy czlonkéw zespotu, komunikacja, rozwigzywanie konfliktow.
Prezentacja efektéw projektu powinna zosta¢ oceniona oddzielnie (uzyskana nota, czy przyznane
punkty mogg takze zosta¢ wliczone do tgcznej oceny ucznia zaliczajgcej projekt). Kryteria oceny

prezentacji réwniez muszg zostac¢ sprecyzowane w instrukcji dla ucznia.
Nazwa przedmiotu: SPRZEDAZ TOWAROW - liczba godzin 224

Nazwa dziatu: Obstuga klienta — liczba godzin 150

Cele ogdlne

1. Przygotowanie uczniéw do obstugi klientéw w ré6znych formach sprzedazy.

2. Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia rozmowy sprzedazowe;.

3. Przygotowanie uczniéw do wspierania klientébw w wyborze towaru oraz informowania o walorach
sprzedawanych towaréw.

4. Ksztaltowanie umiejetnosci realizowania zamdéwien sktadanych przez nabywcéw oraz
przyjmowania naleznosci za sprzedane produkty.

5. Ksztattowanie umiejetnosci negocjowania warunkoéw sprzedazy.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1. opisuje formy sprzedazy towaréw w handlu, w tym: tradycyjna, samoobstugowa, mieszana,
preselekcyjna, przez internet

2. dobiera forme sprzedazy do rodzaju asortymentu
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okresla techniki sprzedazy stosowane w handlu
dobiera technike sprzedazy do posiadanego asortymentu i potrzeb klientéw

klasyfikuje klientéw ze wzgledu na: wiek, pte¢, miejsce zamieszkania, status spoteczny

o g b~ w

okresla rodzaje klientdéw ze wzgledu na cechy osobowosci np. niezdecydowany, zdecydowany,
nieufny, zgodny, niecierpliwy i szybko$¢ akceptowania nowosci

7. opisuje motywy zachowan klientow

8. okresla rodzaje asortymentéw towarowych (waski, szeroki, ptytki, gteboki)

9. dokonuje podziatu asortymentu na grupy towarowe

10. przekazuje informacje klientowi o sposobach uzytkowania i przechowywania kupowanych towaréw

11.prezentuje klientowi walory uzytkowe sprzedawanego towaru

12.wykorzystuje poczte elektroniczng i zasoby internetowe do pozyskiwania i gromadzenia informacji

o towarach

13. przekazuje klientowi informacje o warunkach sprzedazy np. w formie elektronicznej, papierowej

14.rozréznia komunikacje werbalng i niewerbalng

15.wymienia zasady prowadzenia rozmowy sprzedazowe;j

16.charakteryzuje etapy rozmowy sprzedazowej

17.dobiera sposob prowadzenia rozmowy sprzedazowej do typu klienta

18. przeprowadza rozmowe sprzedazowg dostosowang do typu klienta

19.sprawdza dostepnos¢ towardéw

20. prowadzi korespondencje z klientem dotyczgcg realizacji zaméwienia,

21.udziela wyjasnien na zapytanie klienta, dotyczace realizacji zaméwienia

22.sporzadza dokumenty: wz, faktura, rachunek, faktura korygujgca

23.ustala kwote naleznosci za sprzedane towary

24.przyjmuje wpfaty i naleznosci w formie gotéwkowej lub bezgotéwkowej

25. wykonuje czynnosci zwigzane z pakowaniem i wydawaniem towaru

26.dobiera sposéb pakowania towarow w zalezno$ci od rodzaju towaru i oczekiwan klienta

27.informuje klienta o prawach dotyczacych zwrotow towardw i gwarancji

28. informuje klienta o organizacji i warunkach odbioru towaru

29. przygotowuje stanowisko kasowe do pracy

30. obstuguje kase fiskalng zgodnie z instrukcjg obstugi

31. zabezpiecza i odprowadza utarg

32. sporzadza dokumenty kasowe zgodnie z przyjetymi zasadami

33. stosuje programy komputerowe do ewidenc;ji rozliczenh pienieznych

34. stosuje specjalistyczne urzadzenia do rozliczen pienieznych

35.przyjmuje zgtoszenie reklamacyjne

36.charakteryzuje rekojmie i gwarancje

37.0pisuje zasady przyjmowania i rozpatrywania reklamacji

38.informuje klienta o sposobach rozpatrywania reklamaciji

39.wypetnia dokumenty zwigzane z reklamacja towaréw

40. okresla sposoby postepowania reklamacyjnego w zaleznosci od rodzaju zgtaszanej reklamaciji
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41.wykorzystuje oprogramowanie wspomagajgce sprzedaz towarow
42.stosuje arkusz kalkulacyjny do wykonywania obliczen
43. obstuguje urzadzenia sklepowe i magazynowe (waga, metkownica, krajalnica, urzgdzenia

chtodnicze)

MATERIAL NAUCZANIA

1. Przestrzeganie bezpieczenstwa i higieny pracy przy obstudze klientéw

Srodki ochrony indywidualnej i zbiorowej w obstudze klienta. Obowigzki pracownika podczas
sprzedazy towarow. Postepowanie w razie zagrozenia zdrowia i zycia w sprzedazy bezposrednie;j.

2. Formy i techniki sprzedazy towaréw

Formy sprzedazy stosowane w handlu. Techniki sprzedazy stosowane w handlu. Urzgdzenia
techniczne stosowane przy organizowaniu sprzedazy towarow.

3. Obstuga klienta w procesie zakupu

Charakterystyka klientéw placéwek handlowych. Zachowania nabywcze konsumentéw. Podejmowanie
decyzji o zakupie towardw i ustug. Prowadzenie rozmowy sprzedazowej. Dokumentowanie sprzedazy.
Inkaso naleznosci w sprzedazy. Pakowanie towarow. Postepowanie reklamacyjne. Zamawianie
towaroéw na zyczenie klientéw w sprzedazy stacjonarnej. Postepowanie z opakowaniami podczas
obstugi klientow.

4. Etyka, jakos¢ i kompetencje spoteczne w pracy sprzedawcy

Etyka zawodowa sprzedawcy. Ochrona danych klientéw. Jakosé w pracy sprzedawcy. Stres w pracy
sprzedawcy. Kompetencje spoteczne i zawodowe w sprzedazy towardw i ustug.

5. Negocjacje w sprzedazy

Argumenty i dowody w prowadzeniu negocjacji. Komunikowanie sie podczas negocjaciji.

Warunki osiggania efektow ksztatcenia, w tym srodki dydaktyczne, metody, formy
organizacyjne

Zajecia edukacyjne powinny by¢ prowadzone w pracowni wyposazonej w: stanowiska
komputerowe dla uczniéw (jedno stanowisko dla jednego ucznia), projektor multimedialny,
stanowiska prowadzenia sprzedazy (jedno stanowisko dla dwdch uczniéw) obejmujgce: komputer
z podtgczeniem do drukarki sieciowej i z oprogramowaniem do obstugi sprzedazy i gospodarki
magazynowej, urzgdzenia do rejestrowania sprzedazy, urzgdzenia do przechowywania,
eksponowania, transportu i znakowania towaréw, atrapy towaréw, materiaty do pakowania
towaréw, przyrzady do kontroli jakosci i warunkéw przechowywania towaréw oraz do okreslania
masy i wielkosci towardw, druki dokumentéw dotyczgcych organizacji i prowadzenia sprzedazy,
instrukcje obstugi urzadzen.

Srodki dydaktyczne

Czasopisma branzowe, prezentacje multimedialne dotyczgce zasad prowadzenia rozmowy z
klientem, zestawy éwiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla uczniéw. Towary (atrapy,

prébki), karty pracy, testery banknotéw, kalkulatory, wzory banknotéw. Urzgdzenia liczgco-wazace.

Materiaty pakowe. Przepisy dotyczgce sprzedazy na odlegtosé. Kodeks cywilny.
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Zalecane metody dydaktyczne

Dominujgcg metodg bedg ¢wiczenia poprzedzone pokazem z objasnieniem. Zastosowanie metody
analizy przypadkéw pozwoli na rozpoznanie rzeczywistych okolicznosci i faktéw dotyczgcych
prowadzenia rozmowy sprzedazowej. Dominujgcg metodg bedzie metoda ¢wiczen, ktora sprzyja
uksztattowaniu umiejetnosci praktycznych koniecznych do wykonywania zadan zawodowych
sprzedawcy.

Formy organizacyjne

Zajecia powinny by¢ prowadzone w grupach do 15 os6b. Dominujgca forma organizacyjna pracy

uczniéw: grupowa.

Propozycje kryteriéw oceny i metod sprawdzania efektéw ksztatcenia

Sprawdzenie efektéw ksztalcenia bedzie przeprowadzone na podstawie ¢wiczenia - prezentacji
rozmowy sprzedazowej oraz opracowanego scenariusza rozmowy.W ocenie nalezy uwzgledni¢
nastepujgce kryteria ogdlne: zawarto$¢ merytoryczng (uwzglednienie wszystkich elementow
rozmowy z klientem, zgodnos$ci z opracowanym scenariuszem), sposob prezentacji (odgrywanie
rél, czytelnos¢ przekazu, czas), wydruk opracowanego scenariusza.

Sprawdzenie efektéw ksztatcenia bedzie przeprowadzone na podstawie testu praktycznego i
pisemnego oraz samooceny dokonanej przez ucznia. W ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujace
kryteria ogdlne: poprawnos¢, wydruk (liczba egzemplarzy), dokonang samoocene wystawione;
faktury. Sprawdzenie efektdw ksztatcenia bedzie przeprowadzone poprzez test praktyczny z
wykorzystaniem karty obserwacji. W ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujace kryteria ogélne:

poprawnos¢, doktadnosé wykonanych czynno$ci, samoocene ucznia, czas wykonania zadania.

Formy indywidualizacji pracy uczniéw uwzgledniajace:

— dostosowanie warunkéw, srodkow, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia.

— dostosowanie warunkoéw, srodkéw, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Istotnym elementem ewaluacji jest pozyskanie informacji o skutecznosci dziatan podejmowanych w
procesie ksztatcenia, poréwnanie zatozonych celdéw ksztatcenia z osiggnietymi efektami przez
uczniéw.

Nauczyciel moze przygotowa¢ odpowiedni arkusz ewaluacyjny dla poszczegdlnych uczniéw lub
zespotow, uwzgledniajgcy najwazniejsze aspekty ich pracy podlegajgce ocenie.

Elementy, ktére mogg by¢ przedmiotem oceny podczas pracy metodg projektu, to na przyktad: 1.
poziom merytoryczny przygotowanej pracy; 2. zgodnos¢ osiggnietych rezultatdw z przyjetymi
wczeshiej zatozeniami; 3. oryginalno$¢ przyjetego rozwigzania; 4. réznorodnosé wykorzystanych
zrodet wiedzy i narzedzi pracy; 5. precyzja, estetyka, doktadnos¢ wykonania; 6. samodzielnos¢
uczniéw podczas rozwigzywania postawionych przed nimi probleméw; 7. jakosé pracy w zespole —
podziat rdl i zadah pomiedzy cztonkéw zespotu, komunikacja, rozwigzywanie konfliktéw. Prezentacja
efektdw projektu powinna zosta¢ oceniona

oddzielnie (chociaz uzyskane punkty mogg zosta¢ wliczone do tgcznej oceny ucznia zaliczajgcej

projekt). Kryteria oceny prezentacji powinny zosta¢ sprecyzowane w instrukgcji dla ucznia.
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Nazwa dziatu:: OBSLUGA KAS FISKALNYCH | URZADZEN WSPOLPRACUJACYCH Z KASA
FISKALNA - liczba godzin 32

Cele ogolne

1. Przygotowanie do pracy na stanowisku kasjera.

2. Ksztattowanie umiejetnosci:

obstugi kasy fiskalnej i urzadzen wspoétpracujgcych z kasg fiskalng;

sporzgdzania dowodow zakupu i raportéw sprzedazy.

Ksztattowanie $wiadomos$ci odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.

4. Ksztattowanie postawy postepowania zgodnie z zasadami etyki zawodowe;.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.

zorganizowac stanowisko pracy do obstugi kasy fiskalnej zgodnie z wymogami ergonomii,
obstugiwaé kase fiskalng i urzgdzenia wspotpracujgce zgodnie z instrukcjg obstugi,
zidentyfikowa¢ podstawowe akty prawne regulujgce obowigzek posiadania kasy fiskalnej oraz
okreslajgce obowigzki wynikajace z jej posiadania,

identyfikowa¢ gtdwne elementy budowy kasy fiskalnej,

scharakteryzowac okre$lone urzgdzenia wspotpracujgce z kasg fiskalng, np.: drukarki,
skanery kodéw kreskowych, wagi, terminale komputerowe,

zidentyfikowac funkcje urzadzen wspétpracujacych z kasg fiskalng, np.: drukarek, skaneréow
kodow kreskowych, wag, terminali komputerowych,

przygotowac kase do pracy,

rejestrowac sprzedaz przy pomocy kasy fiskalnej,

zakonczy¢ paragon przy zastosowaniu roznych form pfatnosci,

wyjasni¢ zasady programowania towarow w kasie fiskalnej,

drukowac raporty kasy fiskalnej okreslone w uprawnieniach dostepu kasjera,

wyjasnic¢ informacje zapisywane w raporcie dobowym,

przeprowadzi¢ inwentaryzacje gotéwki w kasie,

przestrzegac zasady rzetelnosci przy sporzadzaniu rozliczenia gotowki,

przygotowac urzgdzenia wspodtpracujgce z kasg fiskalng do pracy,

obstugiwa¢ wskazane urzgdzenia wspotpracujgce z kasg fiskalng

MATERIAL NAUCZANIA

1.

Bezpieczenstwo i higiena pracy

Organizacja stanowiska pracy.
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2. Podstawy prawne korzystania z kas fiskalnych
Podstawowe akty prawne regulujgce obowigzek posiadania kasy fiskalnej w placéwce handlowe;j.

3. Rodzaje kas fiskalnych i urzagdzen wspétpracujacych
Charakterystyka réznych typow kas fiskalnych. Charakterystyka urzgdzeh wspétpracujacych z kasg
fiskalng.

4. Obstuga kasy fiskalnej i urzadzen wspoétpracujacych z kasa fiskalng
Budowa i zasada dziatania kas i drukarek fiskalnych z kopig tradycyjng oraz elektroniczng. Obstuga
kasy fiskalnej. Drukowanie raportow inwentaryzacji stanu gotowki w kasie fiskalnej. Obstuga urzgdzen

wspotpracujgcych z kasg fiskalna.

Warunki osiggania efektow ksztatcenia, w tym srodki dydaktyczne, metody, formy
organizacyjne

Zajecia edukacyjne powinny by¢ prowadzone w pracowni wyposazonej w: stanowiska
komputerowe i kase fiskalng, urzgdzenia wspétpracujgce z kasami fiskalnymi, instrukcje obstugi
kas i urzgdzen wspdtpracujgcych, wykazy cen towardéw.

Srodki dydaktyczne

Czasopisma branzowe, prezentacje multimedialne dotyczace zasad prowadzenia rozmowy z
klientem, zestawy ¢wiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla uczniéw. Towary (atrapy,
probki), karty pracy, testery banknotow, kalkulatory, wzory banknotéw. Urzgdzenia liczgco-wazace.
Materiaty pakowe. Przepisy dotyczgce sprzedazy na odlegtosé. Kodeks cywilny.

Zalecane metody dydaktyczne

Dominujgca metoda beda ¢wiczenia poprzedzone pokazem z objasnieniem, ¢wiczenia praktyczne.
Formy organizacyjne

Zajecia powinny by¢ prowadzone w grupach do 15 oséb. Dominujgca forma organizacyjna pracy

uczniéw: grupowa.

Propozycje kryteriéw oceny i metod sprawdzania efektéw ksztalcenia

W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych proponuje sie zastosowacé: karty obserwacji w trakcie
wykonywanych c¢wiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria
merytoryczne oraz ogoélne: dokladno$¢ wykonanych czynnosci, samoocene, czas wykonania
zadania,

test typu proba pracy z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwacji

Formy indywidualizacji pracy uczniéw uwzgledniajace:
— dostosowanie warunkéw, srodkow, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia.

— dostosowanie warunkoéw, srodkéw, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Ewaluacja ma na celu pozyskanie informacji o osiggnieciu zatozonych celéw edukacyjnych. Do
pozyskania danych od uczniéw nalezy zastosowac¢ wywiad, obserwacje, testy oraz kwestionariusze
ankietowe, np. kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw, majgcy na celu doskonalenie

procesu ksztatcenia, stosowanych metod, srodkow dydaktycznych.
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DODATKOWE UMIEJETNOSCI
nazwa przedmiotu: SPRZEDAZ INTERNETOWA - liczba godzin 32

Cele ogolne
1. Przygotowanie uczniéw do prowadzenia sprzedazy internetowej towardw.
2. Realizowanie zamdwienia klienta w internetowej formie sprzedazy.

3. Dokumentowanie transakcji kupna-sprzedazy zawieranej na odlegtosé.

Cele operacyjne
Uczen potrafi:
1) organizowaé zaopatrzenie i przyjmowac¢ dostawy towarow,
2) przygotowac oferte sprzedazy internetowej (oferty towarowe, cenniki, katalogi itp.),
3) przygotowywac towary do sprzedazy internetowej,
4) sprawdzac towar pod wzgledem ilosciowym i jakosciowym,
5) informowac¢ nabywce o walorach sprzedawanych towaréw przez internet,
6) realizowa¢ zamowienia skladane przez nabywcow online,
7) zawierac transakcje sprzedazy na odlegtos¢,
8) sporzadza¢ dokumenty potwierdzajgce sprzedaz towarodw,
9) informowac klienta o warunkach dostawy,
10) inkasowac¢ naleznosci za sprzedane produkty w formach bezgotéwkowych,
11) kontrolowa¢ i nadzorowa¢ realizacje zamoéwien sktadanych przez nabywcéw internetowych,
12) rozpatrywac reklamacje towaréw zakupionych przez internet,
13) dbac o czystosé i estetyke miejsca sprzedazy,
14) zabezpiecza¢ punkt sprzedazy przed wtamaniem, kradziezg itp.

15) analizowaé dziatania podejmowane przez konkurencje na rynku sprzedazy internetowe;j.

MATERIAL NAUCZANIA

1. Zasady bhp przy sprzedazy towaréw w sprzedazy internetowej
Organizacja stanowiska pracy do sprzedazy przez internet zgodnie z przepisami bhp.

2. Sprzedaz internetowa
Podstawy e-handlu. Dokumentacja handlowa w sprzedazy internetowej. Zamawianie i przygotowanie
towaréw w handlu internetowym. Realizacja sprzedazy internetowej. Przepisy prawa o
odpowiedzialnosci zwigzanej ze sprzedazg internetowg. Formy i techniki sprzedazy towaréw w handlu
internetowym. Rozpoznawanie potrzeb klienta internetowego. Prezentacja oferty handlu
internetowego. Realizacja zamdwienia klienta w sprzedazy internetowej. Obstuga internetowego
stanowiska kasowego. Procedury postepowania reklamacyjnego w sprzedazy internetowe;.

Przestrzeganie zasad kultury i etyki podczas sprzedazy internetowe;j.
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Warunki osiggania efektow ksztatcenia, w tym srodki dydaktyczne, metody, formy
organizacyjne

Zajecia edukacyjne powinny by¢ prowadzone w pracowni wyposazonej w: stanowiska
komputerowe z dostepem do internetu

Srodki dydaktyczne

Zestawy ¢wiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla ucznidw, teksty przewodnie, karty
pracy dla uczniéw, czasopisma branzowe, katalogi sprzetu i wyposazenia magazynéw, filmy i
prezentacje multimedialne zwigzane z Sprzedazg internetowg, wyposazenie odpowiednie do
realizacji zatozonych efektéw ksztatcenia

Zalecane metody dydaktyczne

¢wiczenia, metoda przypadkow, metoda tekstu przewodniego, metoda projektu edukacyjnego
Formy organizacyjne

Zajecia powinny by¢ prowadzone w grupach do 15 oséb.

Propozycje kryteriéow oceny i metod sprawdzania efektow ksztatcenia

W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych ucznia proponuje sie zastosowac:

karty obserwacji w trakcie wykonywanych ¢éwiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢
nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogélne: doktadnos¢é wykonanych czynnosci, samoocene,
czas wykonania zadania, test praktyczny z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwacji, prace

na komputerze

Formy indywidualizacji pracy uczniéw uwzgledniajace:
— dostosowanie warunkéw, srodkow, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia.

— dostosowanie warunkoéw, srodkéw, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.

Realizacja poszczegélnych tresci w przedmiocie ,Sprzedaz internetowa” powinna byé prowadzona w

Scistej korelacji z innymi przedmiotami ksztatcenia zawodowego. W zawodzie sprzedawca uczen

powinien mie¢ wiedze dotyczagcg internetowej sprzedazy towardw, ktdra jest na naszym rynku

stosunkowo nowym i popularnym rodzajem dziatalnosci handlowej. Dziatalnos¢ ta staje sie obecnie

coraz popularniejsza z uwagi na wygode kupujgcego i obnizenie kosztéw sprzedazy (i czesto

wynikajgce z tego nizsze ceny towaréw), a ponadto daje mozliwo$¢ szybkiego poréwnania cen u wielu

dostawcéw. Podstawowym narzedziem handlu internetowego jest strona WWW, na ktorej klienci

zapoznajg sie z ofertg i sktadajg zamdwienia (zakupy przez internet). Podczas ksztatcenia w zawodzie

sprzedawca bardzo wazne jest ksztattowanie prawidtowych postaw i nawykéw oraz uswiadomienie

uczniom, ze ta wiedza jest juz niezbedna do dalszego funkcjonowania w handlu elektronicznym.
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NAZWA PRZEDMIOTU
KOMUNIKOWANIE SIE Z KLIENTAMI W JEZYKU OBCYM - liczba godzin 64

Cele ogolne

1. Przygotowanie ucznidw do komunikowania sie z klientami w jezyku obcym w srodowisku pracy
sprzedawcy.

Ksztaltowanie umiejetnosci rozumienia tekstéw w jezyku obcym zawodowym.

Ksztaltowanie umiejetnosci prezentowania towaréw w jezyku obcym zawodowym.

Prezentowanie waloréw towaréw réznych branz.

o > 0D

Postugiwanie sie terminologig zawodowg sprzedawcy

Cele operacyjne
Uczen:
1. rozpoznaje oraz stosuje srodki jezykowe umozliwiajgce realizacje czynnosci zawodowych w
zakresie:
2. czynnosci wykonywanych na stanowisku pracy, w tym zwigzanych z zapewnieniem
bezpieczenstwa i higieny pracy
narzedzi, maszyn, urzgdzen i materiatéw koniecznych do realizacji czynnosci zawodowych
4. procesow i procedur zwigzanych z realizacjg zadan zawodowych
5. formularzy, specyfikacji oraz innych dokumentéw zwigzanych z wykonywaniem zadan
zawodowych
Swiadczonych ustug, w tym obstugi klienta
okresla gtdwng mysl wypowiedzi lub tekstu lub fragmentu wypowiedzi lub tekstu
znajduje w wypowiedzi lub tekscie okreslone informacje
rozpoznaje zwigzki miedzy poszczegélnymi czesciami tekstu
10. uktada informacje w okreslonym porzadku
11. opisuje przedmioty, dziatania i zjawiska zwigzane z czynno$ciami zawodowymi sprzedawcy
12. przedstawia sposob postepowania w réznych sytuacjach zawodowych (np. udziela
odpowiedzi klientowi, wyjasnia zasady)
13. wyraza i uzasadnia swoje stanowisko,
14. stosuje zasady konstruowania tekstéw o réznych charakterze
15. stosuje formalny lub nieformalny styl wypowiedzi adekwatnie do sytuac;ji
16. rozpoczyna, prowadzi i konczy rozmowe
17. uzyskuje i przekazuje informacje i wyjasnienia
18. wyraza swoje opinie i uzasadnia je, pyta o opinie, zgadza sie lub nie zgadza z opiniami innych
0s06b
19. prowadzi proste negocjacje zwigzane z czynno$ciami zawodowymi

20. pyta o upodobania i intencje innych oséb
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21. proponuje, zacheca klienta

22. stosuje zwroty i formy grzecznosciowe

23. dostosowuje styl wypowiedzi do sytuacji

24. przekazuje w jezyku obcym nowozytnym informacje zawarte w materiatach wizualnych (np. w
wykresach, symbolach, piktogramach, schematach) oraz audiowizualnych (np. w filmach
instruktazowych)

25. przekazuje w jezyku polskim informacje sformutowane w jezyku obcym nowozytnym

26. przekazuje w jezyku obcym nowozytnym informacje sformutowane w jezyku polskim lub tym
jezyku obcym nowozytnym

27. przedstawia publicznie w jezyku obcym nowozytnym wczesniej opracowany materiat (np.
prezentacje)

28. postuguije sie stownikiem dwujezycznym i jednojezycznym

29. pracuje z tekstem w jezyku obcym nowozytnym, réwniez za pomocg technologii informacyjno-
komunikacyjnych

30. identyfikuje stowa klucze, internacjonalizmy

31. wykorzystuje kontekst (tam, gdzie to mozliwe), aby w przyblizeniu okresli¢ znaczenie stowa

32. upraszcza (jezeli to konieczne) wypowiedz, zastepuje nieznane stowa innymi, wykorzystuje

opis, srodki niewerbalne

MATERIAL NAUCZANIA

1. Zadania zawodowe sprzedawcy
Przygotowanie do sprzedazy towardw. Informacje o towarach. Prezentowanie podejmowanych
dziatan. Dokumenty aplikacyjne.

2. Prowadzenie rozmowy sprzedazowej
Powitanie i pozegnanie klienta. Rozpoznanie potrzeb klientéw. Promowanie towaréw podczas

sprzedazy. Prezentowanie towaru.

Warunki osiggania efektow ksztatcenia w tym srodki dydaktyczne, metody, formy
organizacyjne

Zajecia edukacyjne mogg by¢ prowadzone w pracowni sprzedazy. W pracowni w ktérej
prowadzone bedg zajecia edukacyjne powinny sie znajdowac: towary lub ich atrapy z kazdej grupy
towarowej, przyrzady do kontroli jakosci i warunkéw przechowywania towaréw oraz do okreslania
masy i wielkosci towaréw. Komputer z dostepem do Internetu, 1 stanowisko dla dwoéch uczniow).
Urzadzenia multimedialne .

Srodki dydaktyczne

Zestawy ¢wiczen, instrukcje do éwiczen, pakiety edukacyjne dla uczniéw, karty samooceny, karty
pracy dla uczniéw.

Czasopisma branzowe, katalogi, filmy i prezentacje multimedialne o tematyce dotyczgcej pracy
sprzedawcy.

Zalecane metody dydaktyczne
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Nauczyciel dobierajgc metode ksztatcenia powinien przede wszystkim odpowiedzie¢ sobie na
nastepujgce pytania: jakie chce osiggna¢ efekty? jakie metody bedg najbardziej odpowiednie dla
danej grupy wiekowej, mozliwosci percepcyjnych uczgcych sie? jakie problemy (o jakim stopniu
trudnosci

i zlozonosci) powinny by¢ przez ucznidéw rozwigzane? jak motywowac¢ uczniéw i zapewnié ich
zaangazowanie. Rzetelna odpowiedz na te pytania pozwoli na trafne dobranie metod, ktére
pozwolg na osiggniecie zamierzonych efektéw.

Zaplanowane do osiggniecia efekty ksztatcenia przygotowujg ucznia do wykonywania zadan
zawodowych sprzedawcy. W dziale powinny byé ksztattowane umiejetnosci analizowania,
wyszukiwania, selekcjonowania informacji z zakresu asortymentu towarowego, porozumiewania sie
w jezyku obcym z klientami i pracownikami.

Dziat programowy ,Porozumiewanie sie z klientem i wspotpracownikami w jezyku obcym” wymaga
stosowania aktywizujgcych metod ksztatcenia, ze szczegdlnym uwzglednieniem metody ¢wiczen,
dyskusji dydaktycznej.

Dominujg metodg powinna by¢ metoda éwiczen.

Formy organizacyjne

Zajecia powinny by¢ prowadzone z wykorzystaniem zréznicowanych form: indywidualnie lub

grupowo. Zajecia nalezy prowadzi¢ w grupach do 15 osobowych.

Propozycje kryteriéw oceny i metod sprawdzania efektéw ksztatcenia
Do oceny osiggnie¢ edukacyjnych uczgcych sie proponuje sie przeprowadzenie testu

wielokrotnego wyboru oraz testow typu ,préba pracy”.

Formy indywidualizacji pracy uczniéw uwzgledniajgce:
— dostosowanie warunkow, srodkéw, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia,

— dostosowanie warunkoéw, srodkow, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Na etapie refleksji powinna nastgpi¢ ewaluacja zaréwno efektéw dziatan uczniéw, jak i nauczyciela
prowadzacego zajecia edukacyjne.

Powinna ona zmierza¢ do pozyskania informacji o stopniu osiggniecia zatozonych celéw edukacyjnych
i opiera¢ sie na kryteriach przyjetych na poczatku realizacji zaplanowanych dziatan. Nauczyciel moze
przygotowac¢ odpowiedni arkusz ewaluacyjny dla uczniéw, moze przeprowadzi¢ z uczniami wywiady

oraz obserwowac¢ wykonywanie ¢wiczen z wykorzystaniem arkusza obserwaciji.

Nauczyciele wszystkich obowigzkowych zaje¢ edukacyjnych z zakresu ksztatcenia
zawodowego powinni stwarza¢ uczniom warunki do nabywania kompetencji personalnych i
spotecznych oraz umiejetnosci w zakresie organizacji pracy malych zespotow.

Kompetencje personalne i spoteczne

Cele ogdlne
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Przestrzeganie zasad kultury osobistej i etyki zawodowej

Wykazywanie sie kreatywnoscig i otwartoscig na zmiany

Planowanie wykonania zadania

Ponoszenie odpowiedzialno$¢ za podejmowane dziatania
Wspotpraca w zespole

Stosowanie techniki radzenia sobie ze stresem

Aktualizowanie wiedzy i doskonalenie umiejetnosci zawodowych

Szczegotowe cele ksztalcenia

W wyniku ksztatcenia uczen powinien umieé:

1.
2.

10.

11.
12.

13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.

rozpoznawac formy i rodzaje komunikaciji

identyfikowaé zasady dobrej komunikacji bezposredniej, np. zasady chronomiki, mimika
twarzy, kontakt wzrokowy, gesty, wyglad zewnetrzny, postawa ciata, dotyk, zasady
proksemiki, spéjnosci przekazu werbalnego z niewerbalnym, techniki skutecznego stuchania
wskazywac bariery w komunikowaniu sie

identyfikowa¢ kanaty przekazywania informacji w biurze, np. korespondencja papierowa i
elektroniczna, kontakt bezposredni i rozmowy telefoniczne, kontakt niewerbalny

uzywac form grzecznosciowych w komunikacji pisemnej i ustnej

rozpoznawac zasady budowania dobrych relacji miedzyludzkich w pracy biurowej
rozpoznawac¢ zasady etyczne w pracy biurowej, np. tajemnicy zwigzanej z wykonywanym
zawodem i miejscem pracy, tajemnicy powiernictwa, dobra klienta, odpowiedzialnosci
moralnej

respektowaC zasady dotyczace przestrzegania tajemnicy zwigzanej z wykonywanym
zawodem i miejscem pracy

wskazywac przepisy prawa zwigzane z ochrong wtasnosci intelektualnej

rozpoznawac kategorie witasnosci intelektualnej wystepujgce w pracy biurowej, np. bazy
danych, prawa autorskie, know-how, autorskie dokumenty, znaki towarowe, licencje
rozpoznawac cechy osoby kreatywnej

identyfikowaé czynniki wptywajace na kreatywno$¢ cztiowieka, np. osobowos¢, temperament,
empatia, motywacja

rozpoznawac etapy cyklu zycia organizacji

identyfikowac¢ zrodta zmian organizacyjnych

porzgdkowac etapy wprowadzania zmiany

wymieniac przyczyny oporu wobec zmian w srodowisku pracy biurowej

identyfikowa¢ metody przezwyciezania oporu przy wprowadzaniu zmian w organizacji
wyjasnia¢ pojecie planowania

porzgdkowac etapy planowania

formutowaé cel zgodnie z koncepcjg wyznaczania celéw w dziedzinie planowania

sporzadzac¢ liste kontrolng czynnosci niezbednych do wykonania zadania

grupowac zadania wedtug kryterium waznosci i pilnosci
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23.
24,
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41.
42.

okresla¢ terminy wykonania zadan i rezerwy czasowe

szacowac budzet planowanego zadania

okresla¢ srodki i narzedzia niezbedne do wykonania zadan

wskazywac obszary odpowiedzialnosci prawnej za podejmowane dziatania
identyfikowac przyczyny i skutki zachowan ryzykownych

rozpoznawac przypadki naruszania norm i procedur postepowania
formutowaé wnioski na podstawie opinii cztonkéw zespotu

ustala¢ warunki wspotpracy

rozpoznawa¢ zachowania destrukcyjne i hamujgce wspotprace w zespole
rozpoznawac kluczowe role w zespole

identyfikowac¢ funkcje konfliktu w organizacji

identyfikowa¢ sytuacje wywotujgce stres

wskazywac przyczyny sytuacji stresowych w pracy biurowe;j
rozpoznawac skutki stresu

rozrézniaé techniki radzenia sobie ze stresem

wskazywac czynniki wptywajgce na rozwoj zawodowy cztowieka

rozrézniaé pojecia kwalifikacje i kompetencje zawodowe

identyfikowa¢ elementy kompetencji zawodowych dla pracownika biurowego

rozrézniaé formy i metody doskonalenia zawodowego

sporzadzac Sciezke indywidualnej kariery zawodowej
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NAZWA PRZEDMIOTU
ZAJECIA PRAKTYCZNE- liczba godzin 960

Cele ogolne

1. Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych zwigzanych z: organizowaniem sprzedazy,
przygotowaniem towardw do sprzedazy, obstugg klientéw w réznych formach sprzedazy,
dokumentowaniem transakcji kupna-sprzedazy, z wykonywaniem czynnosci posprzedazowych.
Ksztattowanie kompetencji odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.
Ksztaltowanie postawy postepowania zgodnie z zasadami etyki zawodowe;j.

4. Doskonalenie umiejetnosci dokonywania samooceny, komunikowania sie i wspotpracy w zespole.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) zastosowac zasady bezpieczenstwa i higieny pracy przy wykonywaniu czynnosci zawodowych,

2) obstuzy¢ urzadzenia na stanowisku pracy z zachowaniem zasad bezpieczenstwa,

3) zgromadzi¢ odpady powstate podczas wykonywania czynnosci zawodowych w oznaczonych
miejscach,

4) zorganizowa¢ stanowisko pracy zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i
higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony srodowiska,

5) zapobiega¢ dziataniu czynnikéw szkodliwych dla organizmu w wykonywanej pracy,

6) obstuzy¢ urzgdzenia podtgczone do sieci elektrycznej zgodnie z zasadami bezpiecznej obstugi,

7) zastosowacé zasady ochrony przeciwpozarowej w przedsiebiorstwie handlowym,

8) zastosowacé zasady prowadzenia gospodarki odpadami, gospodarki wodno-$ciekowej oraz w
zakresie ochrony powietrza w przedsigbiorstwie handlowym,

9) postepowaé w stanach zagrozenia zdrowia i zycia zgodnie z zasadami,

10) wykonac¢ czynnosci udzielania pomocy przedmedycznej w zaleznosci od przyczyny i rodzaju
zagrozenia zycia,

11) zawiadomi¢ system powiadamiania pomocy medycznej w przypadku sytuacji stanowigcej
zagrozenie zdrowia i zycia przy wykonywaniu zadan zawodowych sprzedawcy,

12) udzieli¢ pomocy przedmedycznej poszkodowanym w wypadkach przy pracy oraz w stanach
zagrozenia zdrowia i zycia,

13) sprawdzi¢ stany magazynowe dla okreslonych towarow,

14) przygotowa¢ dane do zamdwienia, np.: ilos¢, rodzaj towaru wedtug podanego wzoru,

15) sporzadzi¢ zamowienie na towary zgodnie z ustalonymi danymi,

16) wysta¢ zamdwienie na towary zgodnie z otrzymanym poleceniem,

17) przyja¢ dostawe towaru zgodnie z zasadami odbioru ilosciowego i jako$ciowego,

18) sprawdzi¢ poprawnos¢ otrzymanych dokumentéw dotyczgcych dostawy towaréw pod wzgledem

formalnym i rachunkowym,
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19) sprawdzi¢ zgodno$¢ dostawy towaréw z zamdwieniem i dokumentami dostawy,

20) obstuzy¢ magazynowe programy komputerowe,

21) zastosowac¢ aktualnie obowigzujgce przepisy i wymagania dotyczgce jakosci, w tym HACCP, przy
dokonywaniu kontroli towaréw przeznaczonych do sprzedazy,

22) sporzadzi¢ dokumenty handlowe do wykonywanych czynnoéci zawodowych, np.: oferta handlowa,
zaméwienie,

23) obstuzy¢ programy komputerowe wspomagajgce sporzadzanie dokumentéw handlowych,

24) sporzadzi¢ dokument handlowy w formie papierowej lub elektronicznej,

25) sporzadzi¢ wymagane dokumenty zwigzane z otrzymang dostawg towardw,

26) zabezpieczy¢ dokumenty handlowe zgodnie z zasadami i przepisami,

27) zastosowac procedure postepowania w przypadku stwierdzenia niezgodnosci w dostawie towaréw
lub towarow wadliwych, zepsutych i uszkodzonych,

28) wykonac czynnosci zwigzane z magazynowaniem towaréw z zastosowaniem odpowiedniego
sprzetu i urzadzen,

29) rozmiescic¢ przyjete towary w magazynie zgodnie z zasadami rozmieszczania i przechowywania,

30) opracowac plan rozmieszczenia towaréw w magazynie,

31) korzysta¢ z norm towarowych oraz normy jakosci w zakresie przechowywania towaréw,

32) zastosowac zasady gospodarki opakowaniami obowigzujgce w przedsiebiorstwie handlowym,

33) segregowac opakowania zgodnie z zasadami segregacji opakowan,

34) ewidencjonowac okreslone rodzaje opakowan zgodnie z zasadami w przedsiebiorstwie
handlowym,

35) prowadzi¢ racjonalng gospodarke opakowaniami,

36) sprawdzi¢ okreslone towary przeznaczone do sprzedazy pod wzgledem iloSciowym i
jakosciowym,

37) sprawdzi¢ zabezpieczenie towaru przed kradziezg,

38) zabezpieczy¢ towar przed kradziezg lub zniszczeniem,

39) obliczyé ceny wskazanych towaréw z uwzglednieniem podatku VAT, marz handlowych, rabatéw
lub upustow,

40) obliczy¢ ceny towaréw w opakowaniach zbiorczych,

41) oznaczy¢ towary stosownie do formy sprzedazy, np. metki, wywieszki cenowe,

42) rozmiesci¢ wskazane towary na regatach z uwzglednieniem zasad rozmieszczania,

43) opracowac plan ekspozycji towaréw w sali sprzedazowej,

44) opracowac plan ekspozycji towaréw odpowiednio do formy sprzedazy i asortymentu towaréw,

45) przygotowac ekspozycje towaréw na regale sklepowym z uwzglednieniem otrzymanych danych,

46) wykona¢ ekspozycje towaréw w sali sprzedazowe;j,

47) rozmieszczaé towary w sali sprzedazowe;j,

48) obstugiwac klientéw zgodnie z zasadami komunikacji interpersonailnej i etyki zawodowej,

49) obstugiwac kase fiskalna,

50) przygotowaé urzgdzenia wspotpracujgce z kasg fiskalng do pracy,

51) obstuzy¢ wskazane urzgdzenia wspétpracujgce z kasg fiskalna,
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52) aktywnie stucha¢ klienta podczas rozmowy sprzedazowej,

53) przyjaé zgtoszenie reklamacyjne zgodnie z zasadami obstugi klienta i aktualnymi przepisami
prawa,

54) wypeié dokument zgtoszenia reklamacyjnego,

55) przyja¢ naleznos¢ za towar zgodnie z zasadami,

56) wypromowac towary podczas sprzedazy,

57) stosowac przepisy prawa regulujgce dziatalno$¢ reklamowsa,

58) prowadzi¢ dziatania reklamowe we wspotpracy z pracownikami przedsiebiorstwa handlowego,

59) przyjaé i zrealizowa¢ zamoéwienie na towary,

60) prowadzi¢ sprzedaz na odlegtosé,

61) poinformowac klienta o prawach dotyczacych np.: zwrotéw towaréw, gwarancji,

62) przygotowac¢ zamoéwiony towar do wysyiki,

63) dobra¢ sposob opakowania towaru do wielkoéci i rodzaju towaru.
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Dziat programowy

Tematy jednostek
metodycznych

Kryteria weryfikacji zawarte w podstawie
programowe;j.
Uczen ...

Materiat nauczania

I. Bezpieczne
wykonywanie
pracy
sprzedawcy

1. Zapewnienie
bezpiecznych
warunkow przy
organizowaniu
sprzedazy
towarow.

HAN.01.1.1)2) wymienia przepisy prawa
dotyczace bezpieczenstwa i higieny pracy,
ochrony przeciwpozarowej oraz ochrony
Srodowiska

HAN.01.1.5)2) dobiera srodki ochrony
indywidualnej i zbiorowej podczas wykonywania
zadan zawodowych

HAN.01.1.6)4) opisuje zasady zachowania
podczas wykonywania zadan zawodowych

z uzyciem urzgdzen podtgczonych do sieci
elektrycznej

HAN.01.1.6)4) wyjasnia zasady prowadzenia
gospodarki odpadami, gospodarki wodno-
Sciekowej oraz w zakresie ochrony powietrza

— Przepisy o zachowaniu bezpiecznej pracy
w przedsiebiorstwie handlowym.

— Zasady bhp przy wykonywaniu czynnosci
zawodowych.

— Srodki ochrony indywidualnej stosowane przy
wykonywaniu czynnosci zawodowych.

— Obstuga urzadzen na stanowisku pracy
z zachowaniem zasad bezpieczenstwa.

— Odpady powstate podczas wykonywania
czynnos$ci zawodowych.

2. Organizowanie
stanowiska

pracy.

HAN.01.1.4)3) opisuje wymagania dotyczgce
pomieszczen handlowych ograniczajgce wptyw
czynnikéw szkodliwych i ucigzliwych na organizm
cztowieka

HAN.01.1.4)4) opisuje sposoby zapobiegania
zagrozeniom zycia i zdrowia w miejscu pracy
HAN.01.1.7) organizuje stanowisko pracy
zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami
bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony srodowiska
HAN.01.1.7)1) stosuje zasady organizaciji
stanowisk pracy zwigzanych z uzytkowaniem
urzgdzen

HAN.01.1.7)2) opisuje wymagania
ergonomiczne dla stanowiska pracy
HAN.01.1.7)3) okresla dziatania zapobiegajgce
powstawaniu pozaru lub innego zagrozenia na

— Wyposazenie stanowiska pracy
z uwzglednieniem zasad bezpieczenstwa i higieny
pracy i ergonomii.

— Zapobieganie dziataniu czynnikéw szkodliwych dla
organizmu przy wykonywaniu pracy.

— Organizacja stanowiska pracy zgodnie
Z wymogami ergonomii, przepisami
bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony srodowiska.

36



stanowisku pracy

. Przestrzeganie

HAN.01.1.6)1) opisuje bezpieczne i higieniczne

Obstuga urzgdzen podtgczonych do sieci

zdrowia i zycia.

zasad warunki pracy na stanowisku pracy elektrycznej zgodnie z zasadami bezpiecznej
bezpieczenstwa HAN.01.1.7)4) korzysta z instrukcji obstugi obstugi.
i higieny pracy urzadzen technicznych podczas wykonywania Zasady ochrony przeciwpozarowej
i ochrony zadan zawodowych w przedsigbiorstwie handlowym.
przeciwpozarowej HAN.01.1.6)5) opisuje zasady ochrony Zasady prowadzenia gospodarki odpadami,
na stanowisku przeciwpozarowej w przedsiebiorstwie gospodarki wodno-$ciekowej oraz w zakresie
pracy handlowym ochrony powietrza w przedsiebiorstwie
sprzedawcy. handlowym.

. Udzielanie HAN.01.1.8)2) ocenia sytuacje poszkodowanego Zasady postepowania w stanach zagrozenia
pierwszej pomocy na podstawie analizy objawéw obserwowanych zdrowia i zycia.
przedmedycznej u poszkodowanego Wykonywanie czynnosci udzielania pomocy
poszkodowanym HAN.01.1.8)3) zabezpiecza siebie, przedmedycznej w zaleznosci od przyczyny
w wypadkach przy poszkodowanego i miejsce wypadku i rodzaju zagrozenia zycia.
pracy oraz HAN.01.1.8)5) powiadamia odpowiednie stuzby System powiadamiania pomocy medycznej
w stanach w przypadku sytuacji stanowigcej zagrozenie
zagrozenia zdrowia i zycia przy wykonywaniu zadan

zawodowych sprzedawcy.

Udzielanie pomocy przedmedycznej
poszkodowanym w wypadkach przy pracy oraz
w stanach zagrozenia zdrowia i zycia.

Dostawy
towarow

Zamawianie
towarow.

HAN.01.3. 1)1) sprawdza stany magazynowe
HAN.01.3.1)2) przygotowuje dane do
zamowienia

HAN.01.3.1)3) ustala ilos¢ i rodzaj towaréw do
zamowienia

HAN.01.3.1)4) sktada zamowienie na towar
faksem, e- mailem lub telefonicznie
HAN.01.3.1)5) sporzgdza zamowienie towaréw

Sprawdzanie stanéw magazynowych dla
okreslonych towardéw.

Przygotowanie danych do zamdwienia, np.: ilosé,
rodzaj towaru wedtug podanego wzoru,
Sporzgdzanie zamdéwienh na towary zgodnie

z ustalonymi danymi.

Wysytanie zaméwien na towary zgodnie

Z otrzymanym poleceniem.

Przyjmowanie
dostaw towaréw.

HAN.01.3.2)1) stosuje algorytm postepowania
przy odbiorze towaréw

HAN.01.3.2)2) odczytuje informacije
zamieszczone na opakowaniach towaréw

Przyjmowanie dostaw towaru zgodnie

z zasadami odbioru ilo$ciowego i
jakosciowego.

Poprawnosc¢ otrzymanych dokumentow
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HAN.01.3.2)3) dokonuje odbioru towaréw pod
wzgledem ilosciowym i jakoSciowego
HAN.01.3.2)4) sporzgdza dokumenty zwigzane
z odbiorem towarow

HAN.01.3.2)5) sprawdza otrzymane dokumenty
od dostawcy pod wzgledem formalnym

i rachunkowym

HAN.01.3.2)6) ustala niezgodnosci miedzy
towarem dostarczonym a zamowionym
HAN.01.3.2)7) wskazuje sposoby postepowania
Z towarem wadliwym, uszkodzonym lub
zniszczonym

dotyczgcych dostawy towaréw pod wzgledem
formalnym i rachunkowym.

Zgodnos¢ dostawy towaréw z zamowieniem

i dokumentami dostawy.

Przepisy i wymagania dotyczgce jakosci, w tym
HACCP, przy dokonywaniu kontroli towaréow
przeznaczonych do sprzedazy.

Procedury postepowania w przypadku
stwierdzenia niezgodno$ci

w dostawie towardow lub towaréw wadliwych,
zepsutych i uszkodzonych.

3. Dokumentowanie
dostaw towaréw.

HAN.01.2.1)1) rozréznia dokumenty handlowe
takie jak: pismo informacyjne, zapytanie
ofertowe, oferte sprzedazy, pismo negocjacyjne,
zamoéwienie, reklamacje, odpowiedz na
reklamacje

HAN.01.2.1)2) dobiera techniki i programy

do sporzadzania dokumentéw handlowych
HAN.01.2.1) sporzgdza dokumenty handlowe
w formie papierowej i elektronicznej
HAN.01.2.1)3) zabezpiecza dokumenty
handlowe zgodnie z przepisami prawa

Dobdr dokumentéw handlowych

do wykonywanych czynnosci zawodowych, np.:

oferta handlowa, zamdwienie.

Programy komputerowe wspomagajgce
sporzgdzanie dokumentéw handlowych.
Sporzadzanie wymaganych dokumentéw
zwigzanych z otrzymang dostawg towardw.
Zasady zabezpieczania dokumentéw
handlowych.

Magazynowani
e towarow

1. Rozmieszczanie
towarow
W magazynie.

HAN.01.3.3)3) dobiera sprzet i urzadzenia
magazynowe do grupy towarowej
HAN.01.3.3)4) opisuje zasady rozmieszczania
towaréw w magazynie

HAN. 01.3.3)5) dobiera odpowiednie warunki
przechowywania do towaréw

HAN.01.3.3)6) rozmieszcza towary

w magazynie zgodnie z zasadami
przechowywania

Czynnosci zwigzane

Z magazynowaniem towarow z zastosowaniem
odpowiedniego sprzetu i urzgdzeh.
Urzadzenia wyposazenia technicznego
magazynow.

Metody rozmieszczania towaréw

W magazynie.

Wymagania dotyczace stanu sanitarnego
magazynu i urzgdzen magazynowych.

Plan rozmieszczenia towaréw w magazynie.
Korzystanie z norm towarowych oraz normy
jakosci w zakresie przechowywania towarow.
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Srodki transportu wewnetrznego w magazynach
handlowych.

Rozmieszczenie przyjetych towaréw

W magazynie zgodnie z zasadami
rozmieszczania i przechowywania.

2. Gospodarka
opakowaniami.

HAN.01.3.4)3) opisuje zasady gospodarki
opakowaniami w przedsiebiorstwie handlowym
HAN.01.3.4)4) wymienia zasady segregowania
opakowan zgodnie z przepisami prawa
HAN.01.3.4)5) prowadzi ewidencje opakowan
zgodnie z zasadami stosowanymi

w przedsiebiorstwie handlowym,
HAN.01.3.5)3) dobiera opakowania do rodzaju
towaru

Wady i zalety okreslonego rodzaju opakowania.
Zasady gospodarki opakowaniami obowigzujgce
w przedsiebiorstwie handlowym.

Segregacja opakowan zgodnie z zasadami
segregacji opakowan.

Ewidencja opakowan zgodnie z zasadami
stosowanymi w przedsiebiorstwie handlowym.
Zasady prowadzenia racjonalnej gospodarki
opakowaniami.

Dobér opakowania do okreslonego rodzaju
towaru.

IV. Przygotowanie
towaréw do
sprzedazy

1. Sprawdzenie
i zabezpieczanie
towarow.

HAN.01.3.5)1) dokonuje ilosciowej i jakosciowej
kontroli towaréw przeznaczonych do sprzedazy
HAN.01.3.5)7) dobiera zasady przygotowania
towaréw do sprzedazy odpowiednio

do asortymentu

HAN.01.3.5)8) stosuje zabezpieczenia towaréw
przed uszkodzeniem, kradziezg i zniszczeniem
HAN.01.2.6)4) korzysta ze zrddet informac;ji
dotyczacych norm i procedur oceny zgodnosci

Zasady odbioru ilosciowego i jako$ciowego
towardw.

Znaki jako$ci stosowane w handlu.
Oznakowanie towardéw i opakowan.
Zabezpieczenie towaru przed kradziezg lub
zniszczeniem.

Zabezpieczenie towaréw przed szkodnikami.
Analiza informacji zawartych na opakowaniach
zbiorczych.

2. Kalkulowanie
cen towarow.

HAN.01.3.5)4) kalkuluje ceny w sprzedazy
hurtowej i detalicznej z uwzglednieniem
obliczania marzy, rabatéw i upustéw
HAN.01.2.5)4) dobiera stawki podatku VAT
do towaru na podstawie symbolu Polskiej
Klasyfikacji Wyrobow i Ustug

Obliczanie ceny wskazanych towaréw

z uwzglednieniem podatku VAT.

Obliczanie ceny wskazanych towaréw

z uwzglednieniem podatku VAT oraz marz
handlowych.

Réznice miedzy ceng hurtowg a detaliczna.
Obliczanie ceny towaréw w opakowaniach
zbiorczych z uwzglednieniem podatku VAT,
Obliczanie ceny towaréw w opakowaniach
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zbiorczych z uwzglednieniem podatku VAT
oraz marz handlowych, rabatéw lub upustow.

3. Przygotowanie

HAN.01.3.5)2) oznacza towary zgodnie

Oznakowanie towaréw stosownie do formy

ekspozyciji z zasadami ustalonymi w handlu sprzedazy, np.: metki, wywieszki cenowe.
towarow. HAN.01.3.6)2) stosuje metody i formy ekspozycji Zasady rozmieszczania towaréw na regatach
towaréw w sklepie.
HAN.01.3.6)3) dobiera sposoby rozmieszczania Przygotowanie ekspozycji towaréw w sali
towaréw ze wzgledu na stosowang metode sprzedazowe;j.
sprzedazy
HAN.01.3.6)5) wymienia ogolne zasady
rozmieszczania grup towarowych w sklepie
z uwzglednieniem wagi towaru i wielko$ci
opakowania, cech fizykochemicznych
i wymaganych warunkéw przechowywania,
wielkos$ci i czestosci sprzedazy towaru, branzy
i grupy asortymentowej towaréw
HAN.01.3.6)6) przygotowuje ekspozycje towarow
do sprzedazy
V. Obstuga kasy HAN.01.4.6)1) przygotowuje stanowisko kasowe
fiskalnej i urzgdzen do pracy Obstugi kasy fiskalne;.
wspotpracujgcych HAN.01.4.6)2) obstuguje kase fiskalng zgodnie Przygotowanie kase fiskalnej do pracy,
z instrukcjag obstugi Drukowanie raportow kasy fiskalnej
HAN.01.4.6)3) zabezpiecza i odprowadza utarg Sprawdzenie stanu gotowki w kasie
HAN.01.4.6)4) sporzgdza dokumenty kasowe po zakonczeniu sprzedazy.
zgodnie z przyjetymi zasadami Rejestrowanie sprzedazy przy pomocy kasy
HAN.01.4.8)2) obstuguje urzadzenia sklepowe fiskalnej.
i magazynowe takie jak: waga, metkownica, Zakonhczenie paragonu przy zastosowaniu
krajalnica, urzgdzenia chiodnicze réznych form ptatnosci.
HAN.01.4.6)6) stosuje specjalistyczne Wprowadzanie towaru przy zastosowaniu kodow
urzadzenia do rozliczen pienieznych towarowych, kodéw kreskowych.
Anulowanie pozycji sprzedazy,
Urzadzenia wspotpracujace z kasg fiskalng.
Obstuga urzgdzen wspotpracujgcych z kasag
fiskalna.
VI.Obstuga 1. Obstuga HAN.01.4.8)2) obstuguje urzadzenia sklepowe Obstuga urzadzen technicznych podczas obstugi
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klientow

urzadzen
technicznych
wspomagajgcych
obstuge klientéw.

i magazynowe takie jak: waga, metkownica,
krajalnica, urzadzenia chtodnicze

klientéw zgodnie z zasadami bhp.

2. Rozmowa
sprzedazowa.

HAN.01.4.2)2) okresla rodzaje klientéw ze
wzgledu na cechy osobowosci np.
niezdecydowany, zdecydowany, nieufny, zgodny,
niecierpliwy i szybkos$¢ akceptowania nowo$ci
HAN.01.4.3)1) okresla rodzaje asortymentow
towarowych takie jak waski, szeroki, ptytki,
gteboki

HAN.01.4.3)2) dokonuje podziatu asortymentu na
grupy towarowe

HAN.01.4.3)3) przekazuje informacje klientowi

0 sposobach uzytkowania i przechowywania
kupowanych towarow

HAN.01.4.3)4) prezentuje klientowi walory
uzytkowe sprzedawanego towaru

HAN.01.4.3)5) wykorzystuje poczte elektroniczng
i zasoby internetowe do
pozyskiwania i gromadzenia informacji

o towarach

HAN.01.4.3)6) przekazuje klientowi informacje

o warunkach sprzedazy

HAN.01.4.4)1) rozr6znia komunikacje werbalng

i niewerbalng

HAN.01.4.4)4) dobiera sposéb prowadzenia
rozmowy sprzedazowej do typu klienta
HAN.01.4.5)1) sprawdza dostepnos$¢ towaréw

Asortyment punktu sprzedazy.

Oferta handlowa punktu sprzedazy.

Informacja dla klienta o sposobie uzytkowania,
przechowywania nabywanych towardw.
Prezentacja klientowi waloréow uzytkowych
nabywanego towaru.

Znaczenie mowy niewerbalnej podczas rozmowy
z klientem.

Rozpoznawanie potrzeb klienta.

Rozmowa z klientem w celu dostosowania oferty
sprzedazy do jego potrzeb,

Rozmowa sprzedazowa z klientem
zdecydowanym i niezdecydowanym.

3. Postepowanie
reklamacyjne.

HAN.01.4.7)1) przyjmuje zgtoszenie
reklamacyjne

HAN.01.4.7)3) opisuje zasady przyjmowania
i rozpatrywania reklamaciji

HAN.01.4.7)4) informuje klienta

0 sposobach rozpatrywania reklamacji
HAN.01.4.7)5) wypetnia dokumenty zwigzane

Przyjmowanie zgtoszen reklamacyjnych zgodnie
z zasadami obstugi klienta i aktualnymi
przepisami prawa.

Zasady przyjmowania i rozpatrywania
reklamacji.

Analiza zgtoszen reklamacyjnych.

Sposoby postepowania reklamacyjnego.
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z reklamacjg towarow

HAN.0.1.4.7)6) okresla sposoby postepowania
reklamacyjnego w zaleznosci od rodzaju
zgtaszanej reklamacji

4. Przyjmowanie
naleznosci.

HAN.01.4.5)4) sporzgdza dokumenty sprzedazy
takie jak faktura, rachunek, faktura korygujgca
oraz dokument magazynowy wydania
zewnetrznego

HAN.01.4.5)5) ustala kwote naleznosci za
sprzedane towary

HAN.01.4.5)6) przyjmuje wplaty i naleznosci

w formie gotéwkowej lub bezgotéwkowej

Obliczanie naleznosci za towar.
Obstuzy¢ kasy fiskalnej.
Sporzadzanie dokumentéw sprzedazy.

5. Etyka w handlu.

HAN.01.6.1) przestrzega zasad kultury

i etyki podczas realizacji zadan zawodowych
HAN.01.6.1)2) identyfikuje zasady etyczne

i prawne zwigzane z ochrong wtasnosci
intelektualnej i ochrong danych osobowych
HAN.01.6.1)4) rozpoznaje przypadki naruszania
zasad etyki

HAN.01.6.1)5) uzywa form grzecznosciowych

w komunikacji pisemnej i ustnej

Zasady etyki zawodowej podczas obstugi
klientow.

6. Komunikowanie
sie z klientem w
jezyku obcym.

HAN.01.5.4)1) rozpoczyna, prowadzi

i kohczy rozmowe

HAN.01.5.4)6) proponuje, zacheca klienta
HAN.01.5.4)7) stosuje formy i zwroty
grzecznosciowe

Rozpoczecie rozmowy z klientem.

Zakonhczenie uprzejmie rozmowy z klientem.
Dobor zwrotow grzecznosciowych do sytuacii.
Udzielanie odpowiedzi na pytania klientow.
Zadawanie pytan klientowi w celu
doprecyzowania jego potrzeb.

Pomoc klientowi w wyborze towaru adekwatnego
do jego potrzeb.

VIl.Promocja
towarow.

1. Walory uzytkowe

towaréw w promociji.

HAN.01.3.6)1) stosuje podstawowe narzedzia
marketingu takie jak produkt, cena, dystrybucja,
promocja

Towary przeznaczone do sprzedazy
promocyjnej.

Promocja towaréw podczas sprzedazy.
Prezentacja towaréw w promocji podczas
rozmowy sprzedazowe;j.

Oznakowanie towaréw do sprzedazy
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promocyjnej.
Charakterystyka waloréw uzytkowych towaréw
W promocji.

2.Reklama w

sprzedazy towardw.

HAN.01.3.6)1) stosuje podstawowe narzedzia
marketingu takie jak produkt, cena, dystrybucja,
promocja

Prowadzenie dziatan reklamowych we
wspotpracy z pracownikami przedsiebiorstwa
handlowego.

Prezentacja wiasnych pomystow reklamowania
towarow.

3. Skutecznosé
promocji.

HAN.01.3.6)1) stosuje podstawowe narzedzia
marketingu takie jak produkt, cena, dystrybucja,
promocja

Wywiady z klientami na temat skutecznosci
dziatan promocyjnych.

4. Public relations
w sprzedazy

HAN.01.3.6)1) stosuje podstawowe narzedzia
marketingu takie jak produkt, cena, dystrybucja,

Ksztattowanie pozytywnego wizerunku firmy
handlowe;j.

towarow. promocja
VIIl.Sprzedaz 1. Realizacja HAN.01.4.1)2) dobiera forme sprzedazy — Dobor form sprzedazy do rodzaju asortymentu.
towaréw zamowien do rodzaju asortymentu — Dobor technik sprzedazy do posiadanego

klienta. HAN.01.4.1)4) dobiera technike sprzedazy asortymentu i potrzeb klientow.
do asortymentu i potrzeb klientow —  Przyjmowanie zamowienia na towary.
HAN.01.4.5)2) prowadzi korespondencje — Realizacja zamoéwienia na towary.
z klientem dotyczgcg realizacji zamowienia - Komunikacja z klientem dotyczaca realizacji
HAN.01.4.5)3) udziela wyjasnien na zapytanie zamowienia.
klienta dotyczgce realizacji zamowienia — Uprawienia klienta wynikajgce ze sprzedazy
HAN.01.4.5)7) wykonuje czynnosci zwigzane na odlegtosc.
z pakowaniem i wydawaniem towaru — Prawa klienta dotyczace np.: zwrotéw towarow,
HAN.01.4.5)8) dobiera sposdb pakowania gwaranciji.
towaréw w zaleznos$ci od rodzaju towaru
i oczekiwan klienta
HAN.01.4.5)9) informuje klienta o prawach
dotyczacych zwrotu towardw i gwaranc;ji
HAN.01.4.5)10) informuje klienta o organizaciji
i warunkach odbioru towaru

2. Woysylka HAN.01.4.5)10) informuje Kklienta - Algorytm postepowania
towarow. 0 organizacji i warunkach odbioru towaru podczas wysytania towarow do odbiorcy.
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Przygotowanie zamdwionego towaru
do wysyiki,

Dobdr sposobu opakowania towaru do
wielkosci i rodzaju towaru.

Zasady wysytania towarow do klientow.

IX.
Odpowiedzialnos¢
materialna

1.Inwentaryzacja
towarow.

HAN.01.3.7)4) przygotowuje towary do
inwentaryzacji

HAN.01.3.7)5) przeprowadza
inwentaryzacje towaréw metodg spisu

Z natury

HAN.01.3.7)6) wypetnia dokumenty
inwentaryzacyjne

HAN.01.3.7)8) ustala limit ubytkow
HAN.01.3.7)9) okresla zakres
odpowiedzialno$ci materialnej pracownikow

Odpowiedzialno$¢ materialna zwigzana
z wykonywaniem zadan zawodowych.
Inwentaryzacja towaréw.

X. Wykorzystanie
technologii
informacyjnej

1.Wykonywanie
zadan
zawodowych
Z wykorzystaniem
technologii
informacyjne;j..

HAN.01.2.2)1) wykorzystuje systemy
technologii informacyjnej stosowane

w handlu np. pakiet biurowy, programy
sprzedazowe

HAN.01.2.2)3) obstuguje system sprzedazy
zgodnie z instrukcjg obstugi

HAN. 01.4.6)5) stosuje programy
komputerowe do ewidenc;ji rozliczen
pienieznych

HAN.01.4.8)1) stosuje arkusz kalkulacyjny
do wykonywania obliczen

Systemy technologii informacyjnej
wykorzystywane w handlu.

XIl. Kompetencje
personalne
i spoteczne

1.Przestrzeganie
zasad kultury
i etyki.
2.Wykazywanie sie
kreatywnoscig
i otwartoscig na
zmiany.
3.Aktualizacja

HAN.01.6.1)5) uzywa form grzecznosciowych
w komunikacji pisemnej i ustnej
HAN.01.6.2)7) podejmuje inicjatywe

W nietypowej sytuacji

HAN.01.6.2)8) reaguje elastycznie na
nieprzewidywalne sytuacje

HAN.01.6.5)3) wyznacza cele rozwojowe

i sposoby ich realizacji

Zasady kultury i etyki podczas

realizacji zadan zawodowych.

Kreatywnos$¢ i otwartos¢ na zmiany.
Kompetencje i kwalifikacje zawodowe.
Przechowywanie i przetwarzanie danych
osobowych klientow.

Komunikacja interpersonalna.

Jednostka, grupa zespét. Warunki wspétpracy
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wiedzy

i doskonalenie

umiejetnosci

zawodowych.
4.Przestrzeganie

tajemnicy

zwigzanej z

wykonywanym

zawodem

i miejscem pracy.
5.Stosowanie zasad

HAN.01.6.6)1) pozyskuje dane osobowe zgodnie
Z przepisami prawa

HAN.01.6.6)2) przestrzega zasad
bezpieczenstwa podczas przetwarzania

i przesytania danych osobowych
HAN.01.6.6)3) przechowuje dane osobowe
klientow zgodnie z przepisami prawa
HAN.01.6.8)3) identyfikuje formy komunikacji
werbalnej i niewerbalnej

HAN.01.6.9)3) rozpoznaje kluczowe role
zespotowe

komunikacji HAN.01.6.9)4) rozpoznaje zachowania

interpersonalne;. destrukcyjne hamujgce wspotprace w zespole
6.Wspodtpraca

w zespole.

w zespole.
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PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

— opanowania wiedzy w zakresie wspoétczesnych technik i form sprzedazy towaréw,

— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,

— motywacji wewnetrznej,

— odkrywania predyspozycji zawodowych.

Zajecia praktyczne obejmujg wszystkie dziatania przedsiebiorstwa majgce na celu dostarczenie

wyroboéw do nabywcéw w odpowiednim czasie, miejscu i w pozgdanych przez nich

ilosciach, majg na celu zapewnienie ciggtosci procesu sprzedazy.

W przedmiocie ,Zajecia praktyczne” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie celow

zaplanowanych w procesie edukacji oraz przygotowanie uczniéw do pracy w zawodzie sprzedawca.

Proponowane metody:

— ¢wiczenia

— metoda przypadkéw,

— metoda tekstu przewodniego,

— metoda projektu edukacyjnego,

Polecane srodki dydaktyczne:

— zestawy ¢éwiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla ucznidw, teksty przewodnie,
karty pracy dla uczniéw, czasopisma branzowe, katalogi sprzetu i wyposazenia magazynow, filmy

i prezentacje multimedialne zwigzane z organizowaniem sprzedazy towarow,

— stanowiska komputerowe z dostepem do internetu,

— wyposazenie odpowiednie do realizacji zatozonych efektéw ksztatcenia.
Efektywnos¢ procesu ksztatcenia jest zalezna migedzy innymi od:

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i sSrodkéw dydaktycznych

— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow

— warunkow techno-dydaktycznych prowadzenia procesu hauczania.
PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych ucznia/stuchacza proponuje sie zastosowac:

— karty obserwac;ji w trakcie wykonywanych ¢wiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzglednié
nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogolne: doktadnos¢ wykonanych czynnosci,
samoocene, czas wykonania zadania.

— test praktyczny z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwaciji.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Ewaluacja ma na celu doskonalenie stosowanych metod w celu osiggania zatozonych celéw
edukacyjnych. Do pozyskania danych od uczniéw nalezy zastosowaé testy oraz kwestionariusze
ankietowe, np.:

— test pisemny dla ucznidw,

— test praktyczny dla uczniow,

— kwestionariusz ankietowy skierowany do ucznidéw (majgcy na celu doskonalenie procesu

ksztatcenia i osiggania celdéw programowych).
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W ocenie rezultatéw procesu dydaktycznego nalezy zastosowaé metody ilosciowe — ilu ucznidéw
uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu ucznidw uzyska wynik testu praktycznego
powyzej 75%. Metody jakosciowe pozwolg zbadac¢ osiaganie kwalifikacji przez uczacych sie w

zawodzie oraz oceni¢ stopien korelacji celdéw i tresci programu nauczania.
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