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PROJEKT PROGRAMU NAUCZANIA ZAWODU

SPRZEDAWCA

opracowany w oparciu o projekt podstawy programowej ksztatcenia w zawodzie
w ramach projektu ,,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajaca potrzebom
rynku pracy”, wspoétfinansowanego ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego,
realizowanego w latach 2018 - 2019

Program przedmiotowy o strukturze spiralnej

SYMBOL CYFROWY ZAWODU 522301

KWALIFIKACJE WYODREBNIONE W ZAWODZIE:
HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy

Prezentowany projekt programu nauczania wymaga weryfikacji i dostosowania do przepiséw prawa dotyczacych podstawy
programowej ksztalcenia w zawodzie szkolnictwa branzowego oraz przepiséow dotyczacych ramowych planéw nauczania.

Weryfikacja projektu programu nauczania w zakresie przepiséw prawa powinna obejmowac¢ w szczegolnosci:
Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego
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dostosowanie do efektow ksztalcenia, kryteriow weryfikacji oraz warunkéw realizacji ksztalcenia w zawodzie,
okreslonych w podstawie programowej ksztalcenia w zawodzie szkolnictwa branzowego (Dz.U. z 2019 r. poz. 991);
wskazanie liczby godzin na realizacje obowiazkowych zajeé¢ edukacyjnych z zakresu ksztalcenia zawodowego
zgodnie z ramowym planem nauczania (Dz. U z 2019 r. poz. 639) oraz z uwzglednieniem minimalnej liczby godzin
okreslonej w podstawie programowej ksztatcenia w zawodzie szkolnictwa branzowego.

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego
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STRUKTURA PROGRAMU NAUCZANIA ZAWODU

I. Wstep do programu
» Opis zawodu
» Charakterystyka programu
» Zalozenia programowe
II. Cele kierunkowe zawodu
lll. Programy nauczania dla poszczegélnych przedmiotéw
nazwa przedmiotu
cele ogdlne
cele operacyjne
materiat nauczania — zgodnie z zatgczonym schematem
» dziaty programowe
» temat jednostki metodycznej
» wymagania programowe (podstawowe, ponadpodstawowe)
procedury osiggania celow ksztatcenia, propozycje metod nauczania, srodkéw dydaktycznych do przedmiotu, obudowa dydaktyczna, warunki realizacji
proponowane metody sprawdzania osiggnie¢ edukacyjnych ucznia/stuchacza,

sposoby ewaluacji przedmiotu

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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. WSTEP DO PROGRAMU

OPIS ZAWODU

Charakterystyka zawodu:

Nazwa i numer zawodu: Sprzedawca 522301

Poziom PRK dla kwalifikacji petnej — 1111

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 HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy. Po zdaniu egzaminu zawodowego organizowanego przez
Centralng Komisje Egzaminacyjng uczacy sie otrzymuje swiadectwo potwierdzajgce kwalifikacje HAN.O1., a po ukohczeniu szkoty wyksztatcenie

branzowe w zawodzie sprzedawca.

Mozliwosci dalszego ksztatcenia w systemie formalnym dla absolwentéw szkoty branzowej | stopnia:

— w szkole branzowej Il stopnia — kwalifikacja HAN.03. Prowadzenie dziatalnosci informacyjno-bibliograficznej w zawodzie technik ksiegarstwa. Po zdaniu
egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralng Komisje Egzaminacyjng uczacy sie otrzymuje swiadectwo potwierdzajgce kwalifikacje HAN.03.,
a po ukonczeniu szkoty dyplom technika ksiegarstwa.

— w szkole branzowej Il stopnia — kwalifikacja HAN.02. Prowadzenie dziatann handlowych w zawodzie technik handlowiec. Po zdaniu egzaminu zawodowego
organizowanego przez Centralng Komisje Egzaminacyjng uczacy sie otrzymuje swiadectwo potwierdzajgce kwalifikacje HAN.02., a po ukonczeniu szkoty
dyplom technika handlowca.

Kwalifikacje HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy mozna uzyskac¢:

LArt. 8 pkt 3—6 ustawy z dnia 22 grudnia 2015 r. o Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji.
Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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— na kwalifikacyjnym kursie zawodowym (KKZ) dla dorostych (powyzej 18. roku zycia), po zdaniu egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralng
Komisje Egzaminacyjna,

— lub po zdaniu eksternistycznego egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralng Komisje Egzaminacyjnag.

Mozliwosci uzupemnienia kwalifikacji HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy na kwalifikacyjnych kursach zawodowych oraz po zdaniu egzaminu zawodowego

organizowanego przez Centralng Komisje Egzaminacyjng lub przystgpieniu do eksternistycznego egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralng

Komisje Egzaminacyjng w kwalifikacjach:

— HAN.03. Prowadzenie dziatalnosci informacyjno-bibliograficznej w zawodzie technik ksiegarstwa i/lub

— HAN.02. Prowadzenie dziatah handlowych w zawodzie technik handlowiec

Po uzupehieniu wyksztatcenia sredniego w liceum ogdlnoksztatcgcym dla dorostych uczacy sie uzyskuje odpowiednio tytut technika ksiegarstwa lub technika

handlowca. Zdanie egzaminu maturalnego i uzyskanie swiadectwa dojrzatosci umozliwia kontynuacje nauki w szkole wyzszej.

Informacje o zawodzie

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

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 sg: uczciwos¢, kompetencje spoteczne, poprawne postugiwanie sie jezykiem ojczystym i obcym.

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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CHARAKTERYSTYKA PROGRAMU
v' Okres realizacji: 3 lata
v/ Struktura programu: spiralna
v/ Adresaci programu:
uczniowie 3-letniej branzowej szkoty | stopnia
v" Warunki realizacji programu;
Szkota podejmujgca ksztatcenie w zawodzie sprzedawca zapewnia odpowiednig liczbe pomieszczen dydaktycznych z wyposazeniem odpowiadajgcym
najnowszej technologii i technice stosowanej w zawodzie, pozwalajgce na uzyskanie wszystkich efektéw ksztatcenia wymienionych w podstawie programowej
ksztatcenia w zawodzie oraz umozliwiajgce przygotowanie absolwenta do realizowania wymienionych zadan zawodowych.
W ksztatceniu praktycznym zaleca sie wspoiprace z firmami i instytucjami wiodacymi w danym zawodzie, dysponujgcymi nowoczesnymi technikami
i technologiami oraz korzystanie z ich zasobdéw. Praktyczna nauka zawodu moze odbywac sie u pracodawcow, w placowkach ksztatcenia ustawicznego,
placéwkach ksztatcenia praktycznego, warsztatach szkolnych, pracowniach szkolnych.
Program nauczania powinien by¢ opracowywany przez zespdt nauczycieli ksztatcenia zawodowego w konsultacji z pracodawcami lub organizacjami
pracodawcow, wspoétpracujgcymi ze szkotg. Zakres tresci zawartych w programie nauczania powinien odpowiadac potrzebom lokalnego rynku pracy.
—  Szkota realizujgca program musi dostosowacé go do warunkéw szkoty, mozliwosci ucznidéw i predyspozycji dydaktycznych nauczycieli. Rzeczywista
liczba godzin wynika z tygodniowego rozktadu zaje¢ w 3-letniej branzowej szkole | stopnia oraz ze szkolnego planu nauczania. Program jest

propozycjg autorow, ktéra wymaga dostosowania do rzeczywistych warunkow kazdej szkoty, aby spetniata wszystkie niezbedne warunki realizacji.

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

na rynku pracy. W pazdzierniku 2017 roku Business Centre Club przygotowat dla Ministerstwa Rodziny Pracy i Polityki Spotecznej liste 24 zawoddw, w ktérych
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nalezy wprowadzi¢ utatwienia dla rynku pracy (dotyczy cudzoziemcéw), poniewaz brakuje pracownikéw. Wsrod wymienionych zawoddéw na 13 pozycji wskazano

kasjera, na 15 pozycji wskazano sprzedawce, a na 16 operatora wozkoéw widtowych?.

Wykaz przedmiotow

Bezpieczenstwo i higiena pracy w handlu

Organizowanie sprzedazy towaréw

Wtasciwosci towarow

Obstuga klientéw

Obstuga kas fiskalnych i urzadzen wspétpracujacych z kasg fiskalng
Promocja towaréw

Sprzedaz internetowa

Komunikowanie sie z klientami w jezyku obcym

© © N o g~ wDdhd e

Organizacja i sprzedaz towardw (zajecia praktyczne)

10. Sprzedaz hurtowa z obstugg urzadzen transportowych (zajecia praktyczne)

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

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

2 Zrodto: https://www.bcc.org.pl/opinie_ekspertow/lista-deficytowych-zawodow-propozycje-bcc-dla-mrpips.
Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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1. PROGRAMY NAUCZANIA DLA POSZCZEGOLNYCH PRZEDMIOTOW

PODZIAL NA PRZEDMIOTY

NAZWA PRZEDMIOTU: BEZPIECZENSTWO | HIGIENA PRACY W HANDLU

Cele ogodlne

1.

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

Nabycie umiejetnosci zapobiegania zagrozeniom wystepujgcym w srodowisku pracy.

Korzystanie ze srodkéw ochrony indywidualnej i zbiorowej podczas wykonywania zadan zawodowych.

Doskonalenie umiejetnosci udzielania pierwszej pomocy poszkodowanym w wypadkach przy pracy oraz w stanach zagrozenia zdrowia i zycia.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)

2)
3)
4)
5)
6)
7
8)
9)

wskazacC przepisy prawa dotyczgce bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej, ochrony $rodowiska oraz wymagan ergonomii
obowigzujgcych w handlu,

analizowaé system ochrony pracy w Polsce,

zidentyfikowa¢ ochrone zdrowia pracy kobiet, mtodocianych i niepetnosprawnych,

analizowa¢ system badan lekarskich pracownikéw oraz nadzér nad warunkami pracy,

okresli¢ konsekwencje naruszania przepisow oraz zasad bhp podczas wykonywania zadan zawodowych przez sprzedawce,

wymieni¢ przyczyny wypadkéw przy pracy i choréb zawodowych,

identyfikowa¢ zagrozenia wystepujgce w srodowisku pracy sprzedawcy,

zaprezentowacé przyktady czynnikéw szkodliwych, ucigzliwych i niebezpiecznych w handlu,

przestrzegac¢ warunkow sanitarnych oraz bezpieczenstwa i higieny pracy w punktach sprzedazy,

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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10) zastosowac¢ prawa i obowigzki pracodawcy i pracownika w zakresie bhp i ochrony pracy,

11) zastosowac¢ zasady bezpiecznej pracy w przedsiebiorstwie handlowym zgodnie z przepisami,

12) postepowac zgodnie z obowigzujgcymi procedurami w sytuacji zagrozenia zdrowia, zycia, awarii oraz wypadku,

13) udziela¢ pierwszej pomocy poszkodowanym w wypadkach w miejscu wykonywania pracy.

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o

programowy metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji

I. Zagadnienia 1. Istota — wyjasni¢ istote bezpieczenstwa i — okresli¢ zakres i cel dziatan Klasa |

prawne dotyczace bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej,

bezpieczenstwa i higieny pracy. - wyjasni¢ znaczenie pojeé: —  okreslié zakres i cel dziatan

higieny pracy

bezpieczenstwo pracy, higiena
pracy, ochrona pracy, ergonomia,

— postuzy¢ sie pojeciami
dotyczgcymi bezpieczenstwa i
higieny pracy.

ochrony $rodowiska w Srodowisku
pracy,

wyjasnic pojecia zwigzane z
wypadkami przy pracy i chorobami
zawodowymi.

2. System ochrony
pracy w Polsce.

— uzasadni¢ potrzebe ochrony
zdrowia, zycia i Srodowiska,

— wskazac regulacje prawne
zwigzane z bezpieczenstwem
i higieng pracy, ochrong
przeciwpozarowg, ochrong
Srodowiska i ergonomig,

— scharakteryzowac zaktadowy
system prawny i organizacyjny
ochrony pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony
Srodowiska.

wskazac przepisy w zakresie
prawa pracy, ochrony
przeciwpozarowej, ochrony
srodowiska i ergonomii
obowigzujgce w Polsce,
rozrézni¢ akty prawa dotyczace
prawnej ochrony pracy, ochrony
przeciwpozarowej, ochrony
srodowiska i ergonomii w Polsce,
dokona¢ analizy systemu
prawnego i organizacyjnego
ochrony pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony
Srodowiska w Polsce.

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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Prawa i obowigzki
pracodawcy i
pracownika w
zakresie bhp i
ochrony pracy.

wyjasni¢ obowigzki pracownikow w
zakresie bezpieczenstwa i higieny
pracy,

wyjasni¢ uprawnienia pracownicze
w zakresie ochrony, czasu pracy i
urlopow,

okresli¢ odpowiedzialnos¢
pracodawcy i 0sob kierujgcych
pracownikami w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,
wyjasni¢ odpowiedzialnosé
pracownika w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,
wyjasni¢, do czego zobowigzujg
pracodawce przepisy bhp w
przypadku mozliwosci wystapienia
zagrozenia dla zdrowia lub zycia
pracownikow,

wskazac srodki prawne mozliwe do
zastosowania w sytuacji
naruszenia przepisow w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy.

omoéwié prawa i obowigzKi
pracodawcy, os6b kierujgcych
pracownikami i pracownika w
zakresie bezpieczenstwa i higieny
pracy,

wskazac, w jakich przepisach i
jakie informacje pracodawca jest
obowigzany przekazaé
pracownikom w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,
rozroznic rodzaje swiadczen z
tytutu wypadku przy pracy,
wskazac¢ prawa pracownika, ktory
zachorowat na chorobe zawodowg
zidentyfikowa¢ obowigzki
pracodawcy w zakresie
Zapewnienia pierwszej pomocy w
nagtych wypadkach.

Ochrona zdrowia
pracy kobiet,
miodocianych i
niepetnosprawnych

wskazaé uprawnienia pracownicze
w zakresie ochrony, czasu pracy i
urlopow kobiet, mtodocianych i
niepetnosprawnych.

dokonac analizy przepiséw
dotyczacych ochrony zdrowia
mtodocianych, pracownic w cigzy
lub karmigcych dziecko piersig
oraz pracownikow
niepetnosprawnych w zakresie
podejmowanych dziatan
profilaktycznych pracodawcy.

Badania lekarskie
pracownikow.

uzasadni¢ koniecznos¢
prowadzenia profilaktycznych
badan lekarskich w zawodzie
sprzedawca,

omowic rodzaje profilaktycznych
badan lekarskich.

okresli¢ na podstawie przepiséow
minimalny zakres opieki
zdrowotnej w odniesieniu do
pracownikow, ktory zapewnia
pracodawca.

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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6. Nadzor nad
warunkami pracy.

wskazac¢ organy nadzoru
panstwowego nad warunkami
pracy, ochrong przeciwpozarowg i
ochrong srodowiska w Polsce,
rozrézni¢ zadania organow
nadzoru nad warunkami pracy,
ochrong przeciwpozarows i
ochrong srodowiska w Polsce,
wyjasni¢ zadania zaktadowych
organéw nadzoru nad warunkami
pracy, ochrong przeciwpozarowg i
ochrong srodowiska.

wskazaé, do jakich dziatan
uprawniony jest inspektor PIP w
razie stwierdzenia naruszenia
przepisdw prawa pracy lub
dotyczacych legalnosci
zatrudnienia.

7. Konsekwencje
naruszania
przepisow oraz
zasad bhp podczas
wykonywania
zadan
zawodowych.

wskazac¢ zakres odpowiedzialnosci
pracodawcy i 0sob kierujgcych
pracownikami w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,
omoéwi¢ zakres odpowiedzialnosci
pracownika w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,
podac¢ przyktady naruszania
przepisow oraz zasad bhp podczas
wykonywania zadah zawodowych.

wskazac¢ akty prawne okreslajgce
kary za naruszanie przepisow bhp
podczas wykonywania zadan
zawodowych,

wymieni¢ konsekwencje
nieprzestrzegania obowigzkow
przez pracownika w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy.

8. Woypadki przy pracy
i choroby
zawodowe.

wyjasnic, co uznaje sie za
wypadek przy pracy,

wyjasnié, czym jest choroba
zawodowa,

zidentyfikowac rodzaje swiadczen
z tytutu wypadku przy pracy i
choroby zawodowej,

analizowa¢ przyczyny
wystepowania chorob
zawodowych,

wskazac objawy typowych choréb
zawodowych w handlu,

omowic¢ stan zagrozenia zdrowia
lub Zycia,

przedstawic¢ tryb postepowania
pracownika w przypadku
powstania choroby zawodowej,
przedstawi¢ tryb postepowania
pracownika podczas wypadku przy
pracy,

oceni¢ stan zagrozenia zdrowia.

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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scharakteryzowa¢ metody
udzielania pierwszej pomocy,
udzieli¢ pierwszej pomocy
przedmedycznej.

Il. Zagrozenia
wystepujgce w
srodowisku pracy

1. Czynniki
zagrazajgce
zdrowiu i zyciu
pracownikow
podczas
wykonywania
zadan
zawodowych.

wyjasni¢ znaczenie pojec czynnik
ucigzliwy, szkodliwy,
niebezpieczny,

wskazac¢ sposoby zapobiegania
zagrozeniom zycia i zdrowia w
miejscu pracy sprzedawcy,
okresli¢ czynniki szkodliwe,
ucigzliwe i niebezpieczne

w srodowisku pracy w handlu,
podac przyktady dziatan
eliminujgcych szkodliwe
oddziatywanie czynnikow
zagrazajgcych zdrowiu i zyciu
cztowieka,

scharakteryzowa¢ metody
zapobiegania negatywnym
skutkom oddziatywania czynnikow
szkodliwych dla zdrowia w pracy
sprzedawcy,

wskazac¢ sposoby zapobiegania
zagrozeniom zycia i zdrowia w
miejscu pracy w handlu.

dobra¢ wystepujgce na stanowisku
pracy czynniki srodowiska pracy
do czynnikéw fizycznych,
chemicznych, biologicznych lub
psychofizycznych oraz podac inne
ich przyktady,

wymieni¢ skutki oddziatywania
hatasu na organizm cztowieka,
wyjasnic¢ pojecia mikroklimat
umiarkowany, goracy i zimny,
wymieni¢ czynniki niebezpieczne w
srodowisku pracy w handlu,
zidentyfikowaé czynniki szkodliwe
dla zdrowia wystepujgce w
srodowisku pracy handlowca,
podac przyktady czynnikow
fizycznych, chemicznych,
biologicznych lub
psychofizycznych.

2. Zagrozenia
mechaniczne i
elektryczne.

wymieni¢ zrodia i rodzaje zagrozen
mechanicznych oraz elektrycznych
wystepujgcych w srodowisku pracy
w handlu,

propagowac zasady bezpieczne;j
pracy z urzgdzeniami
mechanicznymi i elektrycznymi.

omowi¢ zrodta i rodzaje zagrozen
mechanicznych i elektrycznych
wystepujacych w srodowisku pracy
w handlu,

uzytkowac¢ urzgdzenia
mechaniczne i elektryczne zgodnie
Z zasadami bhp.

3. Hatas w $rodowisku
pracy.

wyjasni¢, czym jest hatas,

wymieni¢ skutki oddziatywania
hatasu na organizm cztowieka,
okresli¢ rodzaje hatasu,

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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wymieni¢ zrodta hatasu
wystepujace w srodowisku pracy
sprzedawcy,

uzytkowac urzgdzenia tak, by nie
generowaty nadmiernego hatasu
zgodnie z instrukcjg obstugi i
zasadami bhp.

wskaza¢ normy dotyczace
dopuszczalnych wartosci hatasu.

4, Mikroklimat.

wyjasnic¢ pojecie mikroklimat,
wyjasni¢ pojecia mikroklimat
umiarkowany, goracy i zimny.

wymieni¢ skutki obcigzenia
termicznego w mikroklimacie
gorgcym i zimnym,

wskazac normy dotyczgce
optymalnych warunkoéw cieplnych
W pomieszczeniach pracy.

5. Oswietlenie i
promieniowanie na
stanowisku pracy.

wyjasnic pojecia oswietlenie,
promieniowanie,

wymieni¢ korzysci wynikajgce ze
stosowania prawidtowego
oswietlenia na stanowisku pracy
sprzedawcy,

podac¢ przyktady negatywnych
skutkow niewtasciwego oswietlenia
stanowiska pracy na organizm
cztowieka,

okresli¢ wptyw promieniowania na
organizm ludzki.

wskazac¢ na podstawowe zasady
oswietlenia stanowiska pracy
sprzedawcy,

wskazac przepisy okreslajgce
poprawnosc¢ oswietlenia
pomieszczen oraz stanowisk pracy
w odniesieniu do obowigzujgcych
norm,

wskazac dtugotrwate
konsekwencje oddziatywania
promieniowania na organizm
ludzki.

6. Zagrozenia
czynnikami
chemicznymi.

omowic zrodta i rodzaje zagrozen
chemicznych wystepujgcych w
Srodowisku pracy sprzedawcy,
rozrézni¢ sposoby dziatania
substancji chemicznych na
organizm ludzki,

wyjasni¢ znaczenie pojecia
najwyzszych dopuszczanych
stezeh.

wymieni¢ drogi wchianiania
substancji chemicznych do
organizmu cztowieka,
zidentyfikowac¢ zastosowanie kart
charakterystyki substanciji

i preparatow niebezpiecznych.
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7. Zagrozenia

okresli¢ zrodta i rodzaje zagrozen

okresli¢ skutki zagrozenh

czynnikami biologicznych wystepujacych w biologicznych w $rodowisku pracy
biologicznymi. Srodowisku pracy sprzedawcy. sprzedawcy,
wskaza¢ normy okreslajgce
czynniki biologiczne w pracy
sprzedawcy.
8. Czynniki zaprezentowac zrodta zagrozen wymieni¢ skutki zagrozen

psychofizyczne w

Srodowisku pracy.

psychofizycznych wystepujacych w
srodowisku pracy w handlu,
wyjasni¢ skutki zagrozen
psychofizycznych w srodowisku
pracy sprzedawcy.

psychofizycznych.

[ll. Ergonomia w
ksztattowaniu
warunkow pracy

1. Ergonomia
w ksztattowaniu
warunkow pracy
sprzedawcy.

Wyjasni¢, czym zajmuje sie
ergonomia,

wymieni¢ wymagania
ergonomiczne dla stanowiska
pracy sprzedawcy,

wyjasni¢ potrzebe stosowania
zasad ergonomii na stanowisku
pracy,

podac¢ réznice pomiedzy pracg
dynamiczng a statyczna,
wyjasni¢ wptyw pozycji siedzacej
lub stojgcej przyjmowanej podczas
pracy na obcigzenie kregostupa,
zorganizowac stanowisko pracy
sprzedawcy zgodnie z wymogami
ergonomii, przepisami
bezpieczenstwa i higieny pracy,
ochrony przeciwpozarowej i
ochrony srodowiska,

stosowac przepisy dotyczgce norm
transportu recznego i
mechanicznego,

wskazac cele ergonomii,

okresli¢ korzysci i zagrozenia
wynikajace z przyjmowania pozyciji
stojgcej oraz siedzacej w pracy,
wymieni¢ korzysci wynikajgce z
przestrzegania zasad ergonomii na
stanowisku pracy,

omoéwi¢ wymagania ergonomiczne
dla stanowiska pracy przy
komputerze,

omowic zasady wiasciwego
podnoszenia i przenoszenia
przedmiotéw,

wskaza¢ wymagania ergonomii
przy organizacji recznych prac
transportowych pracownika
handlu.

IV. Zasady
bezpiecznej pracy
w

1. Ogodlne zasady
organizowania
bezpiecznych i

wyjasni¢ zasady planowania
i organizowania czasu pracy

opisa¢ wymagania dotyczgce
pomieszczen handlowych
ograniczajgce wptyw czynnikéw
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przedsiebiorstwie
handlowym

higienicznych
warunkdéw pracy.

w handlu zgodnie z przepisami
prawa i wymaganiami bhp,
omowic bezpieczne i higieniczne
warunki pracy na stanowisku pracy
sprzedawcy,

opisa¢ sposoby zapobiegania
zagrozeniom zycia i zdrowia

w miejscu pracy w handlu,
wskazac zakres i tematyke szkoleh
bhp w handlu,

zapewnia¢ wiasciwe pod
wzgledem sanitarnym warunki
sprzedazy,

przestrzega¢ wymagan
sanitarnych w zaleznosci od zadan
zawodowych (konieczno$¢
okresowych badan — aktualne
ksigzeczki zdrowia, spiete wiosy
w punkcie sprzedazy, czyste rece i
odziez itp.) indywidualnej i
zbiorowej do rodzaju
wykonywanych prac,

wskazaé znaczenie i potrzebe
opisu ryzyka zawodowego,
wymienic¢ korzysci ptyngce

z prawidtowo przeprowadzonej
oceny ryzyka zawodowego na
stanowisku pracy w handlu,
wyjasni¢ zasady prowadzenia
gospodarki odpadami, gospodarki
wodno-sciekowej oraz w zakresie
ochrony powietrza w
przedsiebiorstwie handlowym,
wyjasni¢ zasady recyklingu
zuzytych materiatéw
pomocniczych.

szkodliwych i ucigzliwych na
organizm cztowieka,

umiesci¢ oznaczenia dotyczace
bhp i ppoz. w punkcie sprzedazy,
ustali¢ braki wyposazenia punktu
sprzedazy w sprzet
przeciwpozarowy (gasnice, koce
azbestowe), wywieszke z
telefonami alarmowymi,

omowi¢ zasady organizacii
stanowiska pracy zwigzane z
uzytkowaniem urzgdzen
stosowanych podczas
wykonywania prac na stanowisku
sprzedazy,

udzieli¢ informac;ji i dostepu do
pomieszczenia sprzedazy
organom kontroli,

zamykac i zabezpieczac obiekt
handlowy przed wiamaniem oraz
innymi szkodami majatkowymi (np.
pozarem),

wymieni¢ rodzaje alternatywnych
Srodkéw ochrony indywidualnej

i zbiorowej,

dobra¢ $rodki ochrony
indywidualnej i zbiorowej dla
zespotu pracownikow
wykonujgcych rézne rodzaje prac,
analizowaé ocene ryzyka
zawodowego na stanowisku pracy
sprzedawcy,

oceni¢ przestrzeganie zasad i
przepisOw prawa w zakresie
ochrony $rodowiska na stanowisku
pracy sprzedawcy.
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wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

15



Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwoj

@ ‘» Unia Europejska

Europejski Fundusz Spoteczny

V. Postepowanie 1. Zagrozenia
w sytuacjach pozarowe.
zagrozen, awarii i
wypadkow

omowi¢ zasady ochrony
przeciwpozarowej w
przedsiebiorstwie handlowym,
okresli¢ obowigzki pracownikow i
pracodawcéw w zakresie ochrony
przeciwpozarowej,

rozrézni¢ znaki informacyjne
zwigzane z przepisami ochrony
przeciwpozarowej,
zaalarmowac¢ stuzby ratownicze,
scharakteryzowac¢ zasady
ewakuacji,

opisac przeznaczenie roznych
rodzajow srodkow gasniczych,
omowi¢ zastosowanie gasnic na
podstawie znormalizowanych
oznaczen literowych,
zaprezentowac dziatania
zapobiegajgce powstawaniu
pozaru na stanowisku pracy
sprzedawcy.

wymieni¢ nieprawidtowosci
wynikajace z nieprzestrzegania
zasad bezpieczenstwa i higieny
pracy oraz niestosowania
przepisdw prawa dotyczgcych
ochrony przeciwpozarowe;j,
okresli¢ rozmieszczenie srodkéw
do alarmowania i powiadamiania o
zagrozeniu,

wskazac normy i przepisy
pozarowe stosowane w pracy
sprzedawcy.

2. Pierwsza pomoc.

okresli¢ rodzaj zagrozenia zycia
na podstawie typowych objawdw,
wyjasni¢ sposoby postepowania w
stanach zagrozenia zdrowia i
zycia,

opisa¢ czynnosci udzielania
pomocy przedmedycznej

w zalezno$ci od przyczyny i
rodzaju zagrozenia zycia,
udzieli¢ pierwszej pomocy
przedmedycznej.

omowic system powiadamiania
pomocy medycznej w przypadku
sytuacji stanowigcej zagrozenie
zdrowia i zycia przy wykonywaniu
zadan zawodowych sprzedawcy.

Razem liczba godzin

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU
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W zawodzie sprzedawca uczen powinien posiadac¢ wiedze w zakresie stosowania przepiséw bhp, ochrony przeciwpozarowej i ergonomii podczas wykonywania

zadan zawodowych. Bardzo wazne jest ksztattowanie prawidtowych postaw i nawykéw oraz uswiadomienie uczniom, ze ochrona zycia i zdrowia cztowieka w

Srodowisku pracy jest celem nadrzednym.

Przygotowanie do wykonywania zadah zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

— poznania podstaw prawnych funkcjonowania systemu ochrony pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony srodowiska w Polsce,

— analizowania praw i obowigzkow pracodawcy, oséb kierujgcych pracownikami i pracownika w zakresie bezpieczenstwa i higieny pracy,

— okreslenia zagrozen dla zdrowia i zycia cztowieka wystepujgcych w srodowisku pracy,

— stosowania srodkéw ochrony indywidualnej i zbiorowej podczas wykonywania zadan zawodowych,

— przestrzegania zasad bezpieczenstwa i higieny pracy oraz stosowania przepiséw prawa dotyczgcych ochrony przeciwpozarowej i ochrony srodowiska,

— organizacji stanowiska pracy sprzedazy zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowe;j
i ochrony $rodowiska.

Niezbedne jest, aby uczen opanowat umiejetno$¢ udzielania pierwszej pomocy osobom poszkodowanym w wypadku na stanowisku pracy.

W przedmiocie ,Bezpieczenstwo i higiena pracy w handlu” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie celéw zaplanowanych w procesie edukacji oraz

przygotowanie uczniéw do bezpiecznej pracy w zawodzie sprzedawca.

Proponowane metody:

— ¢&wiczenia,

— metoda przypadkdw,

— metoda tekstu przewodniego,

— metoda projektu edukacyjnego,

Polecane $rodki dydaktyczne:

— zestawy ¢wiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla uczniéw, teksty przewodnie, karty pracy dla ucznidéw, czasopisma branzowe, katalogi
sprzetu i wyposazenia magazynéw, filmy i prezentacje multimedialne zwigzane z BEZPIECZENSTWEM | HIGIENA PRACY W HANDLU,

— stanowiska komputerowe z dostepem do internetu,

— wyposazenie odpowiednie do realizacji zatozonych efektow ksztatcenia.

Efektywnos¢ procesu ksztatcenia jest zalezna miedzy innymi od:
Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego
17



Fundusze . » Unia Europejska

Europejskie R
Wiedza Edukacia Rozwdj Europejski Fundusz Spoteczny

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,
— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow,

— warunkow techno-dydaktycznych prowadzenia procesu nauczania.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych ucznia proponuje sie zastosowac:
— karty obserwaciji w trakcie wykonywanych ¢éwiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogélne:
doktadnos¢ wykonanych czynnosci, samooceneg, czas wykonania zadania,

— test praktyczny z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwacji.

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 ucznidéw,
— test praktyczny dla uczniéw w zakresie udzielania pierwszej pomocy przedmedycznej,
— kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw (majgcy na celu doskonalenie procesu ksztatcenia i osiggania celow zawartych w programie).
W ocenie rezultatow procesu dydaktycznego nalezy zastosowa¢ metody ilosciowe — ilu uczniow uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu uczniow
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.
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NAZWA PRZEDMIOTU
ORGANIZOWANIE SPRZEDAZY TOWAROW

Cele ogolne

1.

Poznanie zasad organizowania zaopatrzenia i przyjmowania dostaw towardw, sprawdzania towaréw pod wzgledem ilosciowym i jakoSciowym,
magazynowania towarow, zabezpieczenia przed uszkodzeniem, zniszczeniem i kradziezg.

Ksztaltowanie umiejetnosci:

— wykonania czynnosci zwigzanych z przygotowaniem towaréw do sprzedazy i wydania,

— dbania o czystos¢ i estetyke miejsca pracy przy organizowaniu sprzedazy towardow,

— przyjmowania reklamacji zakupionych towardéw,

— przyjmowania i rejestrowania zamowien na towary.

3. Pobudzanie do samodzielnego poszukiwania informaciji i korzystania z r6znych zrédet informacii.

Ksztattowanie postawy odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)

2)
3)
4)
5)
6)
7
8)

organizowaé stanowisko pracy sprzedazy zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony
Srodowiska,

przestrzegac zasad bezpiecznej obstugi urzadzen stosowanych przy organizowaniu sprzedazy,

przestrzegac przepisdw bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony srodowiska przy wykonywaniu zadan zawodowych,
rozpoznacé znaki informacyjne dotyczgce postepowania w razie pozaru w przedsiebiorstwie,

scharakteryzowac formy i techniki sprzedazy powszechnie stosowane w handlu,

obstuzy¢ urzgdzenia techniczne zgodnie z instrukcjg podczas wykonywania prac zwigzanych z organizowaniem sprzedazy towaréw,

wyjasni¢ znaczenie zapasow dla przedsiebiorstwa handlowego,

obliczy¢ wielkos¢ zapaséw na podstawie otrzymanych danych,
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9) ustali¢ optymalng wielko$¢ zapaséw dla okreslonego przedsiebiorstwa handlowego,

10) wykonywac¢ czynnosci zawodowe dotyczgce zamawiania towaréw w przedsiebiorstwie handlowym,

11) scharakteryzowaé dziatania zwigzane z przyjmowaniem i dokumentowaniem dostaw towaroéw,

12) scharakteryzowaé metody ilosciowej i jakosciowej kontroli towaréw stosowane przy odbiorze towardw,

13) obstuzyé urzgdzenia techniczne wspomagajgce przyjmowanie dostaw,

14) scharakteryzowaé rodzaje magazynow wedtug réznych kryteriow,

15) obstuzy¢ urzadzenia techniczne stosowane w magazynie,

16) dobrac¢ warunki magazynowania zapewniajgce zachowanie wtasciwosci i jakosci towaru,

17) wyjasni¢ zasady rozmieszczania towaréw w magazynie,

18) scharakteryzowaé gospodarke opakowaniami w przedsiebiorstwie handlowym,

19) wyjasni¢ zasady oznaczania towaréw przeznaczonych do sprzedazy (np.: metki cenowe, wywieszki cenowe, kody kreskowe itp.),
20) obliczy¢ cene towaru z uwzglednieniem podatku VAT, marzy, rabatu lub upustu,

21) scharakteryzowac¢ stosowane w handlu sposoby zabezpieczenia towaréw przed uszkodzeniem, zniszczeniem lub kradzieza,
22) scharakteryzowac podstawowe narzedzia marketingu: produkt, cena, dystrybucja, promocja,

23) wyjasni¢ znaczenie marketingu w procesie sprzedazy,

24) obstuzy¢ urzgdzenia techniczne stosowane przy przygotowaniu towaréw do sprzedazy,

25) wyjasni¢ znaczenie odpowiedzialnosci materialnej w pracy sprzedawcy,

26) przeprowadzi¢ inwentaryzacje towardow metodg spisu z natury.
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Dziat programowy Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi Uczen potrafi: realizacji
I. Bezpieczenstwo 1. Zapewnienie — dobra¢ srodki ochrony — zaprezentowac $rodki ochrony Klasa |
i higiena pracy przy bezpiecznych indywidualnej i zbiorowej do zbiorowej.
organizowaniu warunkow przy wykonywania czynnosci
sprzedazy towarow organizowaniu zawodowych przy organizacji
sprzedazy sprzedazy towarow,
towarow. — wymieni¢ bezpieczne warunki
pracy przy organizowaniu
sprzedazy.
2. Organizowanie — wymieni¢ zasady organizacji — uzasadni¢ znaczenie wymogoéw Klasa |
stanowiska stanowiska pracy zgodnie ergonomii w $rodowisku
pracy. Z wymogami ergonomii, zawodowym sprzedawcy.
przepisami bezpieczenstwa i
higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony
Srodowiska.
— wymieni¢ zasady bezpiecznej
obstugi urzadzen stosowanych
przy organizowaniu sprzedazy
podtgczonych do sieci
elektrycznej.
3. Postepowanie w — wymienié rodzaje zagrozen zycia | — opracowac instrukcje Klasa |

przypadkach
zagrozenia
zdrowia i zycia
przy
organizowaniu
sprzedazy
towarow.

podczas prac zwigzanych postepowania w przypadku

Z transportem i rozmieszczaniem zagrozenia zdrowia i zycia, np.:
towaréw w magazynie lub sali podczas transportu towarow
sprzedazowej, wozkami akumulatorowymi.

— rozpoznac znaki informacyjne
dotyczace postepowania w razie
pozaru w przedsigbiorstwie,

— powiadomié odpowiednie stuzby
w przypadku zagrozenia zdrowia
i zycia,
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udzieli¢ pierwszej pomocy
przedmedycznej w stanach
zagrozenia zdrowia i zycia

Il.  Formy i techniki . Formy scharakteryzowac formy zaproponowac forme sprzedazy Klasa |
sprzedazy towarow sprzedazy sprzedazy towardw: tradycyjna, dla okreslonego rodzaju towarow,
stosowane w samoobstugowg, mieszang, np.: towaréw o wysokiej wartoSci.
handlu. preselekcyjng, przez internet.

. Techniki rozrézni¢ formy i techniki scharakteryzowa¢ wskazane Klasa |
sprzedazy sprzedazy powszechnie techniki sprzedazy towarow
stosowane w stosowane w handlu, stosowane w handlu,
handlu. dobrac¢ technike sprzedazy w zaproponowac technike

zaleznosci od sprzedawanego sprzedazy do rodzaju
asortymentu i potrzeb klientéw. dziatalnosci handlowej (punktu
sprzedazy).

. Urzadzenia wymieni¢ urzadzenia techniczne opracowac wykaz czynnosci Klasa |
techniczne stosowane w sklepie i magazynie bezpiecznej obstugi okreslonego
stosowane przy wspomagajgce organizacje urzgdzenia technicznego
organizowaniu sprzedazy, wspomagajgcego organizacje
sprzedazy dobra¢ odpowiednie urzadzenie sprzedazy.
towarow. techniczne do rodzaju

wykonywanej pracy,
obstuzy¢ urzgdzenia techniczne
zgodnie z instrukcjg podczas
wykonywania prac zwigzanych z
organizowaniem sprzedazy
towarow.
[ll. Dostawy towarow . Zapasy scharakteryzowac rodzaje ustali¢ optymalng wielkosé Klasa |
towarow. zapasow, zapasow dla okreslonego
wyjasni¢ znaczenie zapasow dla przedsiebiorstwa handlowego,
przedsiebiorstwa handlowego. obliczy¢ wielko$¢ zapasow
towaru dla okreslonych danych.

. Zamawianie sprawdzi¢ stany magazynowe dla podac przyktady wyboru Klasa Il

towardw. wskazanych towaréw, dostawcow towarow,

sporzgdzi¢ wykaz towaréw do
zamowienia na podstawie

sporzadzi¢ zamowienie na
towary na podstawie
otrzymanego zapotrzebowania,
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ustalonych w przedsiebiorstwie
standéw zapasdéw magazynowych,
analizowac¢ oferty od dostawcow
w celu dokonania wyboru
dostawcy,

rozpoznac¢ stosowany

W przedsiebiorstwie sposob
wyboru dostawcy towaréw na
podstawie analizy przypadku,
uzywac form grzecznosciowych
w komunikacji z kontrahentami.

ztozy¢ zamodwienie na towary we
wskazanej formie, np.: faksem,
e-mailem, telefonicznie,
opracowa¢ harmonogram dostaw
towarow na podstawie
otrzymanych danych.

3. Odbidr towardw.

scharakteryzowac dziatania
zwigzane z przyjmowaniem i
dokumentowaniem dostaw
towaréw,

wymieni¢ metody ilosciowej i
jakosciowej kontroli towaréw
stosowane przy odbiorze
towarow,

zidentyfikowac¢ przepisy
okres$lajgce zasady oznakowania
towaréw,

zidentyfikowa¢ elementy
oznakowania towarow

i opakowan,

zidentyfikowac rodzaje
dokumentow stosowanych przy
odbiorze towardéw,

sprawdzi¢ zgodnos$¢ dostawy z
zamoOwieniem i otrzymanymi
dokumentami dotyczgcymi
dostawy,

sprawdzi¢ dokumenty dotyczgce
dostawy pod wzgledem
formalnym i rachunkowym.

scharakteryzowa¢ wskazane
metody ilosciowej i jakosciowej
kontroli towaréw stosowane przy
odbiorze towardw,

sporzadzi¢ algorytm
postepowania przy odbiorze
towaréw dla okreslonego
przypadku,

sporzadzi¢ protokdét niezgodnosci
dostawy towaréw z
zaméwieniem,

wyjasni¢ sposdb postepowania z
towarem wadliwym,
uszkodzonym lub zniszczonym.

Klasa Il

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

23



Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwoj

Unia Europejska

Europejski Fundusz Spoteczny

IV.  Magazynowanie 1. Rodzajei rozroznié rodzaje magazynow dobra¢ wyposazenie techniczne | Klasa Il
towaréw wyposazenie handlowych, magazynu dla wybranej grupy
magazynow. scharakteryzowaé rodzaje towarowe;j,
magazynow wedtug réznych podac¢ czynniki do oceny
kryteridéw, funkcjonalnosci magazynow
zidentyfikowa¢ wszystkie handlowych.
wskazane urzadzenia
wyposazenia technicznego
magazynow,
obstuzy¢ urzgdzenia techniczne
stosowane w magazynie.
2. Warunki wymieni¢ warunki opracowac schemat Klasa Il
przechowywania magazynowania dla wskazanych rozmieszczenia towaréw
towarow. grup towaréw, w magazynie, np.: sklepu
dobra¢ warunki magazynowania odziezowego na podstawie
zapewniajgce zachowanie otrzymanych danych,
wiasciwosci i jakosci dla rozpoznawac przypadki
okreslonego towaru, magazynowania towaréw
wymieni¢ zasady rozmieszczania w warunkach niezgodnych
towarow w magazynie. z okreslonymi w normach.
3. Opakowania zidentyfikowa¢ rodzaje opakowan wymienic¢ korzysci wynikajgce z Klasa Il
towaréw i ich towardéw ze wzgledu ich funkcje, racjonalnej gospodarki
rola. wymieni¢ zasady segregowania opakowaniami.
opakowan zgodnie z
obowigzujgcymi przepisami,
wskazac¢ stosowane zasady
ewidenc;ji dla okre$lonych
opakowan.
V. Przygotowanie 1. Oznaczenia zidentyfikowaé zasady odczytaé bezbtednie informacje z | Klasa Il

towarow do
sprzedazy w

magazynie i na sali

sprzedazowej

towarow.

oznaczania towarow
przeznaczonych do sprzedazy
(np. metki cenowe, wywieszki
cenowe itp.),

zidentyfikowa¢ znaki zasadnicze i
informacyjne zamieszczane na
towarach i opakowaniach.

kodu kreskowego.
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rozmieszczania
towarow w sali

sprzedazowej i

magazynie.

rozmieszczania towarow w sali
sprzedazowej i magazynie,
obstuzy¢ urzgdzenia techniczne
stosowane przy przygotowaniu
towaréw do sprzedazy.

towaréw na regale sklepowym.

2. Kalkulowanie rozréznié rodzaje cen towaréw w obliczy¢ ceny towaréw Klasa lll
cen towarow. zaleznosci od stopnia obrotu w opakowaniach zbiorczych na
towarowego, podstawie otrzymanych danych,
wyjasni¢ zasady funkcjonowania opracowac cennik towardéw na
podatku VAT, podstawie otrzymanych danych.
wymieni¢ stawki podatku VAT dla
réznych grup towarowych,
wyjasni¢ metody obliczania cen
towaréw przeznaczonych do
sprzedazy detalicznej i hurtowej,
obliczy¢ cene towaru z
uwzglednieniem marzy, rabatu
lub upustu.
. Metody i scharakteryzowac¢ stosowane w wyjasnic istote zrédtowego Klasa lll
znaczenie handlu sposoby zabezpieczenia zabezpieczania towardéw.
zabezpieczenia towarow przed uszkodzeniem,
towarow. zniszczeniem lub kradzieza,
dobra¢ rodzaj zabezpieczenia
przed uszkodzeniem,
zniszczeniem lub kradziezg dla
wskazanych towarow.
. Stosowanie scharakteryzowac¢ podstawowe opracowac elementy promociji dla | Klasa llI
narzedzi narzedzia marketingu: produkt, towaru wprowadzanego na
marketingu w cena, dystrybucja, promocja, rynek,
prezentowaniu wyjasni¢ znaczenie marketingu w zaprojektowac ekspozycje
towarow. procesie sprzedazy, w witrynie sklepowej dla
dobra¢ narzedzia marketingu do okreslonych towarow,
rodzaju okreslonych dziatan podac¢ przyktady zastosowania
promocyjnych. zasad merchandisingu.
. Zasady scharakteryzowaé ogolne zasady opracowac plan rozmieszczenia Klasa Il
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— przeprowadzi¢ inwentaryzacje
towaréw metodg spisu z natury,

— wypetni¢ bezbtednie arkusz spisu
Z natury.

otrzymanych danych.

VI. Odpowiedzialnos¢ 1. Przepisy prawa — wskazac przepisy prawa — wypetni¢ dokument — np.: Klasa Ill
materialna dotyczace dotyczace odpowiedzialnosci Oswiadczenie o przejeciu kasy z
pracownikow w odpowiedzialno$ci materialnej sprzedawcy, odpowiedzialno$cig materialng.
handlu materialnej. - wyjasni¢ znaczenie

odpowiedzialnosci materialnej w

pracy sprzedawcy.
2. Inwentaryzacja — zidentyfikowa¢ metody — ustali¢ réznice iloSciowe Klasa Ill
towarow. inwentaryzacji, inwetaryzacyjne na podstawie

Razem liczba godzin w przedmiocie

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,

— ksztaltowania motywacji wewnetrznej,

— odkrywania predyspozycji zawodowych.

Organizowanie sprzedazy towaréw obejmuje wszystkie dziatania przedsiebiorstwa majgce na celu dostarczenie wyrobéw do nabywcéw w odpowiednim

czasie, miejscu i w pozgdanych przez nich ilosciach, ma na celu zapewnienie ciggtosci procesu sprzedazy.

W przedmiocie ,,Organizacja sprzedazy towaréw” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie celéw zaplanowanych w procesie edukacji oraz

przygotowanie uczniow do pracy w zawodzie sprzedawca.
Proponowane metody:
— CEwiczenia

— metoda przypadkéw,
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— metoda tekstu przewodniego,

— metoda projektu edukacyjnego,

Polecane $rodki dydaktyczne:

— zestawy ¢wiczen, instrukcje do éwiczen, pakiety edukacyjne dla uczniéw, teksty przewodnie, karty pracy dla uczniéw, czasopisma branzowe, katalogi
sprzetu i wyposazenia magazynoéw, filmy i prezentacje multimedialne zwigzane z organizowaniem sprzedazy towaréw,

— stanowiska komputerowe z dostepem do internetu,

— wyposazenie odpowiednie do realizacji zatozonych efektéw ksztatcenia.

Efektywnos$¢ procesu ksztatcenia jest zalezna miedzy innymi od:

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,

— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniéw,

— warunkoéw techno-dydaktycznych prowadzenia procesu nauczania.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych ucznia/stuchacza proponuje sie zastosowac:
— karty obserwaciji w trakcie wykonywanych ¢éwiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogélne: doktadnosé
wykonanych czynnosci, samoocene, czas wykonania zadania.

— test praktyczny z kryteriami oceny zawartymi w karcie obserwacji.

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 ucznidw,

— test praktyczny dla uczniéw,

— kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw (majgcy na celu doskonalenie procesu ksztatcenia i osiggania celéw programowych.
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W ocenie rezultatow procesu dydaktycznego nalezy zastosowaé metody ilosciowe — ilu ucznidow uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu uczniow
uzyska wynik testu praktycznego powyzej 75%. Metody jakosciowe pozwolg zbadac¢ osigganie kwalifikacji przez uczacych sie w zawodzie oraz oceni¢ stopien

korelacji celdw i tresci programu nauczania.
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NAZWA PRZEDMIOTU
WLASCIWOSCI TOWAROW

Cele ogolne

1.

o > 0D

Przygotowanie do stosowani podstawowych poje¢ z zakresu towaroznawstwa.

Ksztaltowanie umiejetnosci rozpoznawania grup towarowych (zywnosciowych i niezywnosciowych) oraz znakéw towarowych.
Przygotowanie do korzystania z norm towarowych i jakosciowych dotyczgcych towaréw.

Rozwijanie umiejetnosci udzielania informacji klientowi na temat cech jakosciowych sprzedawanych towaréw.

Ksztaltowanie postawy dazenia do pogtebiania wiedzy i doskonalenia umiejetnosci.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7
8)
9)

wyjasni¢ podstawowe pojecia z zakresu towaroznawstwa, np.: towar, jakos¢ towaru, warto$¢ uzytkowa towaru, odbior jakosciowy,
scharakteryzowac cechy jakosciowych towarow,

wyjasni¢ pojecie wartosé uzytkowa towaru,

wymieni¢ zasady odbioru jako$ciowego towardw,

klasyfikowa¢ towary wedtug réznych kryteridw,

wyjasni¢ znaczenie normalizacji towardéw z punktu widzenia klienta,

wskazac¢ czynniki wptywajgce na jakos¢ towarow,

scharakteryzowa¢ metody badan instrumentalnych stosowanych w handlu,

dobraé metody badan i oceny jakosci do okreslonych towaréw,

10) scharakteryzowaé znaki jakosci towaréw,

11) rozréznié rodzaje asortymentéw z grupy towaréw zywnosciowych i niezywnosciowych,

12) wyjasni¢ klientowi napisy i oznaczenia zamieszczone na etykietach towardw,

13) udzieli¢ klientowi wyjasnien dotyczgcych jakosci, przeznaczenia, zastosowania i uzytkowania towaru,
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14) wyszuka¢ informacje na temat wiasciwosci nowych towaréw wprowadzanych na rynek,

15) uzywac form grzeczno$ciowych w komunikacji ustnej z klientem.

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat Tematy jednostek | Liczba Wymagania programowe Uwagi o
programowy metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Podstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
I. Podstawowe 1. Terminologia — wyjasni¢ podstawowe pojecia z — uzasadni¢ przydatno$¢ wiedzy o Klasa Il
wiadomosci z towaroznawcza. zakresu towaroznawstwa, np.: towar, towarach w pracy w handlu,
zakresu jakos¢ towaru, wartos¢ uzytkowa — wyjasni¢, na czym polega odbior
towaroznawstwa towaru, odbidr jakosciowy, jakosciowy towarow.
— podac przyktady cech jakosciowych
towarow,
— wyjasni¢ pojecie wartos¢ uzytkowa
towaru,
2. Klasyfikacja — klasyfikowa¢ towary wedtug réznych | — uzasadni¢ znaczenie normalizacji Klasa Il
towarow. kryteridw, towaroéw z punktu widzenia klienta.
— okresli¢ elementy struktury
grupowania towaréw w Polskiej
Klasyfikacji Wyrobow i Ustug
— okresli¢ bezbtednie symbol PKWiU
dla okre$lonego towaru,
— wyjaéni¢ pojecia horma,
normalizacja i jej znaczenie.
3. Jakos¢ — wskaza¢ czynniki wplywajgce na — zaproponowac¢ metode badan Klasa Ill
towardw. jakosc¢ towardw, jakosci dla okreslonych towardw,

wymieni¢ metody badan i oceny
towarow,

wskazac zakres stosowania badan
organoleptycznych,
scharakteryzowac wskazane metody
badan instrumentalnych
stosowanych w handlu,

scharakteryzowac okre$lone znaki
jakosci towaréw,

zaplanowa¢ doskonalenie
zawodowe w zakresie
towaroznawstwa.
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— scharakteryzowaé zasady pobierania
prébek towaréw do badan jakosci,

— zidentyfikowa¢ znaki jako$ci
towarow,

— wyszuka¢ formy i metody
doskonalenia zawodowego z
zakresu towaroznawstwa.

4. Asortyment — rozrozni¢ rodzaje asortymentéw z
towarowy. grupy towaréw zywnosciowych i
niezywnosciowych,

— scharakteryzowac bezbtednie
okreslone towary z grupy towaréw
niezywnosciowych,

— scharakteryzowac bezbtednie
okreslone towary z grupy towaréw
zywnosciowych,

— wskazac¢ bezbtednie asortyment dla
okreslonych towaréw
zywnosciowych i niezywnosciowych,

— wyjasnic¢ klientowi napisy i
oznaczenia zamieszczone ha
etykietach towarow,

— udzieli¢ klientowi wyjasnien
dotyczacych jakosci, przeznaczenia,
zastosowania i uzytkowania towaru,

— przekazac¢ informacje na temat
konserwacji okreslonych towardéw,

— uzywac form grzecznosciowych w
komunikacji ustnej z klientem.

zaprezentowac klientowi informacije
o walorach uzytkowych okreslonego
towaru,

wyszukac¢ informacje na temat
wiasciwosci nowych towaréw
wprowadzanych na rynek.

Klasa Il

Razem liczba godzin

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU
Przygotowanie do wykonywania zadahn zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

— opanowania wiedzy z zakresu towaroznawstwa,

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,
— ksztattowania motywacji wewnetrznej do doskonalenia umiejetno$ci zawodowych,
— odkrywania predyspozycji zawodowych.
Sprzedawca powinien posiadaé¢ wiedze na temat jakosci i waloréw uzytkowych sprzedawanych towaréw.
W przedmiocie ,Wiasciwosci towaréw” powinny by¢ stosowane metody zapewniajgce osiggniecie zaplanowanych celéw oraz przygotowanie uczniéw do pracy w zawodzie
sprzedawca, pozwalajgce na ksztattowanie umiejetnosci analizowania, wyszukiwania, selekcjonowania informacji z zakresu asortymentu towarowego.
Proponowane metody:
— ¢&wiczenia,
— metoda tekstu przewodniego,
— metoda WebQuest.
Polecane $rodki dydaktyczne:
— towary lub atrapy towaréw, zestawy ¢wiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla uczniow, teksty przewodnie, karty pracy dla uczniéw,
czasopisma branzowe, normy towarowe, normy jakosci, katalogi, filmy i prezentacje multimedialne o tematyce towaroznawczej, literatura fachowa,
— stanowiska komputerowe z dostepem do internetu.
Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna od:
— celéw i tresci zawartych w programie,
— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow,
— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,

— srodowiska dydaktyczno-wychowawczego.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych proponuje sie zastosowac:
— karty obserwaciji stosowane w trakcie wykonywanych przez ucznidow ¢wiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzglednic kryteria merytoryczne oraz

ogolne: doktadnosé wykonanych czynnosci, samoocene, czas wykonania zadania.
Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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— test typu proba pracy z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwaciji.
PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU
Ewaluacja nastawiona by¢é powinna na systematyczne zbieranie informacji o warunkach, przebiegu i wynikach dydaktycznych w celu ulepszenia
podejmowanych przez nauczyciela dziatan. Uzyskaniu informacji od uczniow sprzyja zastosowanie np. testéw oraz kwestionariuszy ankietowych:
— test pisemny dla uczniow,
— test praktyczny dla uczniéw,
— kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw w celu doskonalenia procesu ksztatcenia.
W ocenie rezultatow procesu dydaktycznego nalezy zastosowaé metody ilosciowe — ilu uczniow uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu uczniéw
uzyska wynik testu praktycznego 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.
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NAZWA PRZEDMIOTU
OBSLUGA KLIENTOW

Cele ogolne

1.

o > 0D

Przygotowanie ucznidow do obstugi klientéw w réznych formach sprzedazy.

Ksztaltowanie umiejetnosci prowadzenia rozmowy sprzedazowe;j.

Przygotowanie uczniéw do wspierania klientéw w wyborze towaru oraz informowania o walorach sprzedawanych towaréw.
Ksztaltowanie umiejetnosci realizowania zaméwien sktadanych przez nabywcdéw oraz przyjmowania naleznosci za sprzedane produkty.

Ksztaltowanie umiejetnosci negocjowania warunkéw sprzedazy.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7
8)
9)

zastosowac¢ $rodki ochrony stosowane podczas obstugi klientow,

obstuzy¢ urzadzenia techniczne zgodnie z instrukcjg podczas obstugi klientéw,

dokonac analizy przepiséw prawa dotyczacych sprzedazy towardw, np. artykutdéw zywnosciowych, artykutéw dla dzieci,

powiadomi¢ odpowiednie stuzby w przypadku zagrozenia zdrowia i zycia,

obstuzy¢ urzgdzenia techniczne zgodnie z instrukcjg i zasadami bhp podczas obstugi klientéw,

dobra¢ towary do indywidualnych potrzeb klientéw,

rozpoznaé sposéb zachowania réznych typow klientéw (np. niezdecydowanych, zdecydowanych, nieufnych, cierpliwych, niecierpliwych),
dokona¢ analizy motywow nabywczych klientow,

rozrézni¢ czynniki demograficzne, ekonomiczne, spoteczno-kulturowe i psychologiczne wptywajgce na zachowania nabywcze konsumentow,

10) wyjasni¢, w jaki sposdb hierarchia potrzeb wptywa na wybér towardw,

11) wymieni¢ czynniki majgce wptyw na zachowania konsumentéw,

12) wyjasni¢, na czym polega proces podejmowania decyzji o zakupie,

13) dokona¢ analizy czynnikow determinujgcych lojalno$¢ konsumencka,
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14) rozréznié¢ zachowania klientéw zamierzone i niezamierzone w procesie zakupu,

15) rozrézni¢ pojecia: preferencje, przyzwyczajenia,

16) uzasadni¢ znaczenie reputacji placowki handlowej w procesie sprzedazy,

17) wyjasni¢, na czym polega kupowanie oparte na wyborze losowym,

18) rozpoznac¢ potrzeby klientéw na podstawie ich zachowania,

19) dokonac analizy zachowan i postaw klientow,

20) poinformowa¢ o asortymencie na zyczenie klienta,

21) poinformowac klienta o sposobie uzytkowania, przechowywania nabywanych towaréw,
22) rozpoznac znaczenie mowy niewerbalnej podczas rozmowy z klientem,

23) aktywnie stuchac klienta podczas rozmowy sprzedazowej,

24) odpowiada¢ na pytania klienta zgodnie z zasadami komunikacji interpersonalnej,

25) zadawac pytania klientowi w celu dostosowania oferty sprzedazy do jego potrzeb,

26) prowadzi¢ rozmowe sprzedazowg z réznymi typami klientow,

27) dokona¢ analizy aktualnie obowigzujgcych praw konsumenta,

28) komunikowac sie z klientem w celu ustalenia formy ptatnosci za nabywane towary,

29) sporzadzi¢ dokumenty potwierdzajgce sprzedaz (w tym paragon, rachunek, FV),

30) sporzadzi¢ dokumenty potwierdzajgce zwrot towarow,

31) zidentyfikowa¢ dokumenty sprzedazy wysytkowej,

32) dokonac inkasa naleznosci za sprzedany towar w formie gotowkowej i bezgotéwkowej,
33) zapakowac towar zgodnie z oczekiwaniami klienta,

34) dobra¢ rodzaj opakowania do wielkosci i rodzaju towaru,

35) sklasyfikowac¢ rodzaje opakowan stosowanych w handlu,

36) przyja¢ zgtoszenie reklamacyjne zgodnie z zasadami obstugi klienta i aktualnymi przepisami prawa,
37) wypetni¢ dokument zgtoszenia reklamacyjnego,

38) ustali¢ zapotrzebowanie na towary na podstawie analizy potrzeb klientéw,
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39) poinformowac klienta o sposobach zatatwienia reklamacji,

40) ustali¢ dostepnos¢ towaréw wskazanych przez klienta w innych placéwkach tej same;j firmy,

41) zamoéwic towary zgodnie z indywidualnym zapotrzebowaniem klienta,

42) segregowac opakowania w przedsiebiorstwie handlowym zgodnie z zasadami i aktualnymi przepisami prawa,
43) podac przykfad naruszenia etyki zawodowej podczas obstugi klienta,

44) zidentyfikowa¢ przepisy prawa o ochronie danych,

45) wyjasni¢ pojecie ,tajemnica zawodowa”,

46) wskazac¢ sytuacje naruszenia zasad obstugi klientéw,

47) wyjasnic¢ pojecie: jakos¢ w pracy sprzedawcy,

48) okresli¢ sytuacje wywotujgce stres nabywcy i sprzedawcy,

49) zidentyfikowa¢ przyczyny sytuacji stresowych przy obstudze klientéw,

50) zaprezentowa¢ sposoby radzenia sobie ze stresem wystepujagcym w pracy sprzedawcy,

51) dokona¢ analizy kompetencji personalnych i zawodowych potrzebnych do pracy z ludzmi w sprzedazy towaréw i ustug,
52) okresli¢ kompetencje zawodowe sprzedawcy,

53) dokona¢ samoanalizy wtasnych kompetencji spotecznych przydatnych do pracy w sprzedazy bezposredniej,
54) prezentowa¢ argumenty i dowody na ich poparcie w procesie negocjacji,

55) zinterpretowa¢ mowe ciata klienta podczas negocjaciji,

56) wymieni¢ bariery w komunikacji w procesie negocjacji,

57) dobra¢ sposéb pokonania barier w komunikacji podczas negocjaciji,

58) poda¢ przyktady propozycji wprowadzenia pozytywnych zmian w obstudze klientéw,

59) ustali¢ kompetencje spoteczne potrzebne w pracy sprzedawcy na podstawie analizy przypadkow,

60) formutowac cele negocjacji w sprzedazy towardw,

61) zadawac pytania stronie przeciwnej adekwatne do prezentowanych argumentéw.
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Dziat programowy | Tematy jednostek Liczba | Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
I. Przestrzeganie Srodki ochrony — zidentyfikowa¢ srodki ochrony — dokona¢ analizy przepisow prawa w | Klasa |
bezpieczenstw indywidualnej i stosowane podczas obstugi zakresie bezpiecznego stosowania
a zbiorowej w klientow, Srodkéw ochrony indywidualnej i
i higieny pracy obstudze klienta. — rozpozna¢ srodki ochrony zbiorowej przy obstudze klientéw.
przy obstudze zbiorowej,
klientow — obstuzy¢ urzadzenia techniczne
zgodnie z instrukcjg podczas
obstugi klientow.
Obowigzki — dokonac¢ analizy przepisow prawa — sporzgdzi¢ wykaz obowigzkow Klasa |
pracownika dotyczacych sprzedazy wybranych pracownika w sprzedazy towarow
podczas towarow, np. artykutow réznych branz, np. zywnosciowych.
sprzedazy zywnosciowych, artykutéw dla
towarow. dzieci.
Postepowanie w — rozpozna¢ znaki informacyjne — udzieli¢ pierwszej pomocy Klasa |
razie zagrozenia dotyczgce postepowania w razie przedmedycznej w stanach
zdrowia i zycia w pozaru, zagrozenia zdrowia i zycia.
sprzedazy - powiadomi¢ odpowiednie stuzby w
bezposrednie;. przypadku zagrozenia zdrowia i
zycia klientéw placéwki handlowej.
Urzadzenia — obstuzyé urzadzenia techniczne — dobra¢ urzadzenia do rodzaju Klasa |
techniczne w zgodnie z instrukcjg i zasadami bhp wykonywanych czynnosci przy
sprzedazy podczas obstugi klientow. sprzedazy towarow.
towardow.
II. Obstuga klienta Charakterystyka — dobra¢ towary do indywidualnych — dokona¢ analizy zachowan i postaw | Klasa |
W procesie klientow potrzeb klientéw, klientow,
zakupu placowek — rozpoznac sposéb zachowania — dobra¢ sposob postepowania do
handlowych. klientéw réznych typow, np. oczekiwan klienta.

niezdecydowanych,
zdecydowanych, nieufnych,
cierpliwych, niecierpliwych.
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2. Zachowania dokona¢ analizy motywow — rozroznic pojecia: preferencje, Klasa Il
nabywcze nabywczych klientow, przyzwyczajenia,
konsumentow. rozrézni¢ czynniki demograficzne, - uzasadni¢ znaczenie reputacji
ekonomiczne, spoteczno-kulturowe placéwki handlowej w procesie
i psychologiczne wptywajgce na sprzedazy,
zachowania nabywcze — wyjasni¢, na czym polega
konsumentow, kupowanie oparte na wyborze
wyjasni¢, w jaki sposob hierarchia losowym.
potrzeb wptywa na wybor towardw,
wymieni¢ czynniki majgce wptyw na
zachowania konsumentow.
3. Podejmowanie wyjasnié, na czym polega proces — scharakteryzowac etapy procesu Klasa Il
decyzji o zakupie podejmowania decyzji o zakupie, podejmowania decyzji zakupowych.
towardw i ustug. dokona¢ analizy czynnikéw
determinujgcych lojalnosé
konsumencka,
rozroézni¢ zachowania klientow
zamierzone i niezamierzone w
procesie zakupu.
4. Prowadzenie poinformowac o asortymencie na — rozpozna¢ potrzeby klienta na Klasa Il

rozmowy
sprzedazowe;j.

zyczenie klienta,

poinformowac klienta o sposobie
uzytkowania, przechowywania
nabywanych towaréw,
zaprezentowac klientowi walory
uzytkowe nabywanego towaru,
rozpoznaé znaczenie mowy
niewerbalnej podczas rozmowy z
klientem,

aktywnie stucha¢ klienta podczas
rozmowy sprzedazowe;j,
odpowiadaé na pytania klienta
zgodnie z zasadami komunikacji
interpersonalnej,

podstawie jego zachowania,
sporzgdzi¢ wykaz pytan
zadawanych klientom w celu
ustalenia ich potrzeb,
dokonac¢ analizy rozmowy
sprzedazowej na podstawie
przypadku (case study),
przeprowadzi¢ rozmowe
sprzedazowg z klientem
niezdecydowanym.
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zadawac pytania klientowi w celu
dostosowania oferty sprzedazy do
jego potrzeb,

prowadzi¢ rozmowe sprzedazowg z
klientem zdecydowanym,
komunikowa¢ sie z klientem w celu
ustalenia formy pfatnosci za
nabywane towary.

5. Dokumentowanie — dobra¢ dokument potwierdzajacy — dokona¢ analizy przepiséw prawa Klasa Il
sprzedazy. sprzedaz do potrzeb klienta, dotyczacych dokumentowania
— sporzadzi¢ dokumenty sprzedazy towaréw,
potwierdzajgce sprzedaz (w tym — zidentyfikowa¢ dokumenty
paragon, rachunek, FV), sprzedazy wysytkowe;j.
— sporzgdzi¢ dokumenty
potwierdzajgce zwrot towarow.
6. Inkaso — przyjac naleznosc¢ za sprzedane — obliczy¢ cene towaru po obnizce z Klasa lll
naleznosci towary, uwzglednieniem rabatu.
w sprzedazy. —  obliczy¢ kwote naleznosci za
sprzedany towar z uwzglednieniem
rabatow,
— dokona¢ inkasa naleznosci za
sprzedany towar w formie
gotéwkowej i bezgotéwkowe;j.
7. Pakowanie — zapakowac towar zgodnie — zapakowac towary réznej wielkosci | Klasa lll

towarow.

z oczekiwaniami klienta,

dobra¢ rodzaj opakowania do
wielkosci i rodzaju towaru,
sklasyfikowac¢ rodzaje opakowanh
stosowanych w handlu.

na prezent.
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8. Postepowanie — przekazac klientowi informacije o — sporzagdzi¢ wykaz aktualnie Klasa lll
reklamacyjne. jego prawach wynikajacych z obowigzujgcych praw konsumenta,
ustawy o prawach konsumenta, — sporzgdzi¢ wykaz najczesciej
— przyjac zgtoszenie reklamacyjne zgtaszanych powodow reklamacji
zgodnie z zasadami obstugi klienta towarow,
i aktualnymi przepisami prawa, — opracowaé wykaz czynnosci
— wypetni¢ dokument zgtoszenia sprzedawcy w postepowaniu
reklamacyjnego, reklamacyjnym.
— poinformowac klienta o sposobach
zatatwienia reklamaciji.
9. Zamawianie — ustali¢ dostepnos¢ towarow — ustali¢ zapotrzebowanie na towary na | Klasa Ill
towaréw na W magazynie, podstawie analizy potrzeb klientow.
zyczenie — ustali¢ dostepnos¢ towarow
klientow w wskazanych przez klienta w innych
sprzedazy placowkach tej samej firmy,
stacjonarnej. - zamowié towary zgodnie
z indywidualnym zapotrzebowaniem
klienta.
10. Postepowanie — segregowac opakowania — poinformowac klientéw o zasadach | Klasa llI
Z opakowaniami w przedsiebiorstwie handlowym dotyczacych pakowania na
podczas obstugi zgodnie z zasadami i aktualnymi zyczenie klienta w placowkach
klientoéw. przepisami prawa. sprzedazy towardw.
[ll. Etyka, jako$cC i — wyja$nic¢ pojecie etyka w obstudze — dokona¢ analizy zasad kultury i Klasa Il
kompetencje 1. Etyka zawodowa klientow, etyki sprzedawcy podczas obstugi
spoteczne w sprzedawcy. — poda¢ przykiad naruszenia etyki klientow.
pracy zawodowej podczas obstugi klienta.
sprzedawcy 2. Ochrona danych — zidentyfikowa¢ przepisy prawa o — poinformowac klienta o zasadach Klasa Ill
klientéw. ochronie danych, bezpieczenstwa pozyskanych od
— poinformowac klienta niego danych osobowych podczas
0 zasadach ochrony danych wydawania kart statego klienta.
osobowych w firmie handlowej,
— wyjasni¢ pojecie ,tajemnica
zawodowa”.
3. Jakos¢ w pracy — wskazac sytuacje naruszenia zasad | — podac przyktady propozyciji Klasa lll

sprzedawcy.

obstugi klientéw,

wprowadzenia pozytywnych zmian
w obstudze klientow.
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wyjasnic pojecie: jakos¢ w pracy
sprzedawcy.

Stres w pracy okresli¢ sytuacje, ktére mogg dokonac¢ analizy czynnikéw Klasa lll
sprzedawcy. wywotac stres u nabywcy i u powodujgcych sytuacje stresowe
sprzedawcy, podczas obstugi klientow,
zidentyfikowac¢ przyczyny sytuaciji podaé przyktady czynnikéw, ktére
stresowych przy obstudze klientow, mogg zminimalizowac stres w
zaprezentowaé sposoby radzenia procesie sprzedazy.
sobie ze stresem wystepujgcym w
pracy sprzedawcy.
Kompetencje dokonac¢ analizy kompetenc;ji ustali¢ kompetencje spoteczne Klasa lll
spoteczne personalnych i zawodowych potrzebne w pracy sprzedawcy na
i zawodowe potrzebnych do pracy z ludzmi w podstawie analizy przypadkow.
w sprzedazy sprzedazy towaréw i ustug,
towaréw i ustug. okreslié kompetencje zawodowe
sprzedawcy,
dokona¢ samoanalizy wiasnych
kompetencji spotecznych
przydatnych do pracy w zawodzie
sprzedawcy.
IV. Negocjacje Argumenty wyszukac¢ argumenty do celéw formutowac cele negocjaciji w Klasa lll
w sprzedazy i dowody negocjacji sprzedazowych, sprzedazy towaréw,
w prowadzeniu prezentowa¢ argumenty i dowody okresli¢ cele, mozliwe opcje,
negocjacji. na ich poparcie w procesie alternatywy i propozycje rozwigzan na
negocjacji. podstawie przypadkdéw (case study).
Komunikowanie rozrézni¢ komunikacje werbalng i zadawac pytania stronie przeciwnej | Klasa lll

sie podczas
negocjaciji.

niewerbalng podczas negocjacji,
zinterpretowa¢ mowe ciata klienta
podczas negocjaciji,

wymieni¢ bariery w komunikacji w
procesie negocjacji,

dobrac¢ sposéb pokonania barier w
komunikacji podczas negocjacji.

adekwatne do prezentowanych
argumentow.

Razem liczba godzin
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PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU
Przygotowanie do wykonywania zadah zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:
— opanowania wiedzy w zakresie wspoétczesnej obstugi klientow,
— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,
— rozwoju zdolnosci poznawczych (myslenia, pamieci, uwagi i wyobrazni),
— pracy nad motywacjg wewnetrzng do podejmowania czynnosci zawodowych,
— odkrywania wtasnych predyspozycji zawodowych.
Obstuga klienta na wysokim poziomie jest jednym z giéwnych powodéw, dla ktérych oferta jest wybierana. Praktyczny wymiar ksztatcenia ma znaczenie dla
pracodawcow. Standardy profesjonalnej obstugi klientéw funkcjonujgce w firmach handlowych warto opisa¢ jako case study (przypadki do analizy) i wykorzystac
w procesie ksztatcenia.
W przedmiocie ,Obstuga klienta” stosowane metody powinny by¢ dobrane do zaplanowanych celéw. Dominacja metod aktywnych wzbudzi zainteresowanie
ucznidow przedmiotem i zapewni lepsze przygotowanie do pracy w zawodzie sprzedawca.
Proponowane metody:
— metoda ¢wiczen,
— metoda przypadkéw (case study),
— metoda projektu edukacyjnego,
— metoda WebQuest,
— metoda flipped classroom — ,odwrécone nauczanie”,
Polecane $rodki dydaktyczne:
— mechaniczne srodki wzrokowe, ktérych zadaniem jest przekazywanie obrazu za pomocg réznorodnych urzgdzen technicznych, np. aparatu
fotograficznego,
— srodki audiowizualne, ktére fgczg dzwiek z obrazem — filmy,
— $rodki automatyzujgce proces uczenia sie, np. komputery.
Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna od:

— celéw i tresci zawartych w programie,
Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego
42



Fundusze . ' Unia Europejska

Europejskie R
Wiedza Edukacia Rozwdj Europejski Fundusz Spoteczny

— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniéw,

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i Srodkéw dydaktycznych,

— $rodowiska dydaktyczno-wychowawczego.

Nauczyciel odgrywa kluczowg role w procesie edukacyjnym: jego wiedza zawodowa, umiejetnosci praktyczne, kompetencje personalne i spoteczne, stosowane
metody i Srodki dydaktyczne pozwalajg na osiggniecie zaplanowanych celéw edukacyjnych. Nauczyciel moze korzysta¢ z nowoczesnych srodkéw i uzywaé
m.in. programéw i aplikacji komputerowych wspomagajgcych proces ksztatcenia.

Zaproponowane metody pomagajg w doskonaleniu umiejetnosci wyszukiwania, selekcjonowania i przetwarzania informacji pochodzgcych z réznych zrddet,
analizowania danych i informacji, wnioskowania, wykorzystywania zgromadzonych informacji w praktycznym dziataniu, samodzielnosci w rozwigzywaniu

problemoéw, organizowania srodowiska nauki i pracy, autoewaluacji.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych proponuje sie zastosowac:
— karty obserwacji w trakcie wykonywanych éwiczen praktycznych, w ocenie proponuje sie uwzgledni¢ nastepujace kryteria merytoryczne oraz ogélne:
doktadnos$¢ wykonanych czynnos$ci, samooceneg, czas wykonania ¢wiczenia,
— test typu prdba pracy z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwacji,

— test pisemny.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

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

Nauczyciel moze przygotowaé odpowiedni arkusz ewaluacyjny dla poszczegdlnych ucznidéw lub zespotdw, uwzgledniajgcy najwazniejsze aspekty ich pracy

podlegajgce ocenie.
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Elementy, ktére mogg by¢ przedmiotem oceny podczas pracy metodg projektu, to na przykfad: 1. poziom merytoryczny przygotowanej pracy; 2. zgodnos$¢
osiggnietych rezultatdw z przyjetymi wczesniej zatozeniami; 3. oryginalnosé przyjetego rozwigzania; 4. réznorodnos¢ wykorzystanych zrédet wiedzy i narzedzi
pracy; 5. precyzja, estetyka, doktadno$¢ wykonania; 6. samodzielnos¢ uczniéw podczas rozwigzywania postawionych przed nimi probleméw; 7. jako$¢ pracy w
zespole — podziat rél i zadah pomiedzy cztonkdw zespotu, komunikacja, rozwigzywanie konfliktéw. Prezentacja efektéw projektu powinna zostac¢ oceniona

oddzielnie (chociaz uzyskane punkty mogg zosta¢ wliczone do fgcznej oceny ucznia zaliczajgcej projekt). Kryteria oceny prezentacji powinny zostac

sprecyzowane w instrukcji dla ucznia.
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NAZWA PRZEDMIOTU
OBSLUGA KAS FISKALNYCH | URZADZEN WSPOLPRACUJACYCH Z KASA FISKALNA

Cele ogolne

1.
2.

Przygotowanie do pracy na stanowisku kasjera.

Ksztaltowanie umiejetnosci:

— obstugi kasy fiskalnej i urzgdzen wspotpracujgcych z kasg fiskalng;
— sporzgdzania dowodow zakupu i raportow sprzedazy.
Ksztattowanie $wiadomos$ci odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.

Ksztattowanie postawy postepowania zgodnie z zasadami etyki zawodowe.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7
8)
9)

zorganizowac stanowisko pracy do obstugi kasy fiskalnej zgodnie z wymogami ergonomii,

obstugiwa¢ kase fiskalng i urzgdzenia wspotpracujgce zgodnie z instrukcjg obstugi,

zidentyfikowa¢ podstawowe akty prawne regulujgce obowigzek posiadania kasy fiskalnej oraz okreslajgce obowigzki wynikajgce z jej posiadania,
identyfikowac gtdwne elementy budowy kasy fiskalnej,

scharakteryzowac okreslone urzgdzenia wspétpracujgce z kasg fiskalng, np.: drukarki, skanery kodéw kreskowych, wagi, terminale komputerowe,
zidentyfikowac funkcje urzadzen wspétpracujacych z kasg fiskalng, np.: drukarek, skaneréw kodéw kreskowych, wag, terminali komputerowych,
przygotowac kase do pracy,

rejestrowacé sprzedaz przy pomocy kasy fiskalnej,

zakonczy¢ paragon przy zastosowaniu roznych form pfatnosci,

10) wyjasni¢ zasady programowania towarow w kasie fiskalnej,

11) drukowac raporty kasy fiskalnej okreslone w uprawnieniach dostepu kasjera,

12) wyjasni¢ informacje zapisywane w raporcie dobowym,
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14) przestrzegaé zasady rzetelnosci przy sporzadzaniu rozliczenia gotowki,

15) przygotowac¢ urzgdzenia wspétpracujgce z kasg fiskalng do pracy,

16) obstugiwa¢ wskazane urzgdzenia wspétpracujgce z kasg fiskalna.

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o
programowy metodycznych godz. realizaciji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
I. Bezpieczenstwo i 1.0rganizacja — zorganizowac¢ stanowisko pracy — omowi¢ rodzaje zagrozen przy Klasa |
higiena pracy stanowiska do obstugi kasy fiskalnej zgodnie pracy na stanowisku kasowym.
pracy. Z wymogami ergonomii,
— korzystac¢ z instrukcji obstugi kasy
fiskalnej.
Il. Podstawy prawne | 2.Podstawowe akty — zidentyfikowa¢ podstawowe akty — wymieni¢ rodzaje dziatalno$ci Klasa |
korzystania z kas prawne prawne regulujgce obowigzek zwolnionych z obowigzku
fiskalnych regulujace posiadania kasy fiskalnej oraz posiadania kasy fiskalnej,
obowigzek okreslajgce obowigzki wynikajgce | — podaé limit obrotow uzyskanych
posiadania kasy Z jej posiadania, przez jednostke handlowag
fiskalnej w — wskazaé podatnikéw, ktérych zwolniong z obowigzku
placowce obowigzuje rejestrowanie rejestrowania przy uzyciu kasy
handlowe;j. sprzedazy za posrednictwem kasy fiskalnej.
fiskalnej,
— przestrzegac regut i procedur
obowigzujgcych w zakresie
korzystania z kas fiskalnych.
Ill. Rodzaje kas 3.Charakterystyka —  rozrozni¢ kasy fiskalne ze wzgleduna: | —  wyjasni¢ zadania gtéwnych Klasa |
fiskalnych réznych typow wielkos$¢, mobilnose, wielkos¢ pamieci, elementow budowy kasy fiskalne;.
i urzgdzen kas fiskalnych. mozliwosci drukowania paragondw
wspotpracujgcych elektronicznych, wspdipracy z innymi

urzgdzeniami,
— identyfikowac¢ gtéwne elementy
budowy kasy fiskalnej.
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4.Charakterystyka wymieni¢ rodzaje urzgdzen scharakteryzowac okreslone Klasa |

urzadzen wspotpracujacych z kasg fiskalng, urzadzenia wspotpracujgce z kasg
wspoétpracujgcych np.: drukarki, skanery kodow fiskalng, np.: drukarki, skanery
z kasg fiskalna. kreskowych, wagi, terminale kodow kreskowych, wagi,

komputerowe, terminale komputerowe.

zidentyfikowac funkcje urzadzen

wspotpracujacych z kasg fiskalng,

np.: drukarek, skaneréow kodéw

kreskowych, wag, terminali

komputerowych.

IV. Obstuga kasy 1.Budowa i zasada rozrozni¢ podstawowe elementy opracowac schemat klawiatury Klasa |
fiskalnej i urzadzen dziatania kas i budowy okreslonej kasy fiskalnej, okreslonej kasy fiskalnej z opisem
wspotpracujgcych drukarek wskaza¢ bezbtednie funkcje jej funkcii.

z kasg fiskalng fiskalnych z kopig klawiatury wskazanej kasy
tradycyjng oraz fiskalnej.
elektroniczna.
2.0bstuga kasy przygotowac kase do pracy, wyjasni¢ roznice w zakresie
fiskalnej. wymieni¢ poprawnie papier w uprawnien kasjera i kierownika po
kasie fiskalnej, zalogowaniu sie do kasy,
rejestrowac sprzedaz przy pomocy wprowadzi¢ gotowke do kasy,
kasy fiskalnej, wyjasni¢ zasady programowania
anulowac pozycje sprzedazy, towaréw w kasie fiskalne;.
zakonczyé¢ paragon przy
zastosowaniu réznych form
ptatnosci,
wymieni¢ konsekwencje
naruszania procedur
postepowania w obstudze kas
fiskalnych.
3.Drukowanie drukowac raporty kasy fiskalnej wyjasni¢ potrzebe sporzgdzania Klasa |

raportow
inwentaryzacji
stanu gotoéwki w
kasie fiskalnej.

okreslone w uprawnieniach
dostepu kasjera,

sprawdzi¢ stan gotéwki w kasie po
zakonczeniu sprzedazy,
przygotowac gotéwke do
rozliczenia,

raportow,

opisac¢ informacje zapisywane w
raporcie dobowym,
przeprowadzi¢ inwentaryzacje
gotowki w kasie.
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przestrzega¢ zasady rzetelnosci
przy sporzadzaniu rozliczenia
gotowki.

urzadzen
wspoétpracujgcych

4.Obstuga -

z kasg fiskalna. -

przygotowac urzgdzenia
wspotpracujgce z kasg fiskalng do
pracy,

obstugiwaé wskazane urzgdzenia
wspotpracujace z kasg fiskalng.

wyjasni¢ zasady funkcjonowania
urzgdzen wspotpracujgcych z
kasg fiskalng.

Klasa |

Razem liczba godzin w przedmiocie

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadah zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

— opanowania wiedzy w zakresie obstugi kas fiskalnych i urzgdzen wspotpracujgcych z kasg fiskalna,

— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,

— ksztaltowania motywacji wewnetrznej do doskonalenia zawodowego,

— odkrywania predyspozycji zawodowych.

W przedmiocie ,,Obstuga kas fiskalnych i urzgdzen wspétpracujgcych z kasg fiskalng” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie zaplanowanych celéw

oraz przygotowanie ucznidéw do pracy na stanowisku kasjera.
Proponowane metody:

— C¢wiczenia praktyczne,

— pokaz z instruktazem.

Polecane $rodki dydaktyczne:

— kasy fiskalne, urzgdzenia wspétpracujgce z kasami fiskalnymi,

— instrukcje obstugi kas i urzadzen wspétpracujacych,
— wykazy cen towaréw.

Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna od:
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— celow i treéci zawartych w programie,
— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniéw,
— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,

— $rodowiska dydaktyczno-wychowawczego.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych proponuje sie zastosowac:
— karty obserwaciji w trakcie wykonywanych ¢wiczenh praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogdlne: doktadnosé
wykonanych czynnosci, samooceng, czas wykonania zadania,

— test typu préba pracy z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwacji.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU
Ewaluacja ma na celu pozyskanie informacji o osiggnieciu zatozonych celéw edukacyjnych. Do pozyskania danych od uczniéw nalezy zastosowa¢ wywiad,
obserwacje, testy oraz kwestionariusze ankietowe, np. kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw, majacy na celu doskonalenie procesu ksztatcenia,

stosowanych metod, srodkéw dydaktycznych.

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”

wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego
49



Fundusze . N Unia Europejska

Europejskie R
Wiedza Edukacia Rozwdj Europejski Fundusz Spoteczny

NAZWA PRZEDMIOTU
PROMOCJA TOWAROW

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

3. Ksztaltowanie umiejetnosci planowania i oceny prowadzonych dziatan promocyjnych.

Cele operacyjne
Uczen potrafi:
1) oceni¢ jakos¢ towardéw przeznaczonych do sprzedazy promocyjnej,
2) poinformowac klienta o jakosci towaréw w promociji podczas sprzedazy,
3) dokona¢ oznaczenia towaréw o obnizonych cenach,
4) wyjasni¢ zasady oznaczania towaréw promocyjnych,
5) rozrézni¢ opakowania promocyjne,
6) przygotowac towary do sprzedazy promocyjne;j,
7) zidentyfikowac¢ 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 promaocji,
11) zaprezentowac klientom walory uzytkowe towaréw w promociji,
12) przetwarzac i przesyta¢ dane klientdéw zgodnie z przepisami o ochronie danych,
13) wymieni¢ style negocjacji stosowane w sprzedazy towaréw,

14) prowadzi¢ negocjacje dotyczgce sprzedazy promocyjnej,

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
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15) uzasadni¢ koniecznos$c¢ 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$é 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 dziatalnosci reklamowej w srodkach masowego przekazu,
23) okresli¢ znaczenie ceny w sprzedazy towardw,

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) wymienic¢ srodki promocji 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 dotyczacego skutecznosci prowadzonych dziatan promocyjnych.
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Dziat programowy | Tematy jednostek Liczba | Wymagania programowe Uwagi 0
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi Uczen potrafi realizacji
I. Towary 1. Jakosc¢ towardw — ocenic¢ jakos¢ towarow — okresli¢ znaczenie jakosci towaréw | Klasa lll
w sprzedazy W promocji. przeznaczonych do sprzedazy W promocji.
promocyjnej promocyjnej,
— sprawdzac jakos¢ i ilos¢ towardw
przed ich sprzedazg w promoc;ji,
— poinformowac klienta o jakosci
towaréw w promogiji przy ich
sprzedazy.
2. Oznaczenia — dokona¢ oznaczenia towaréw o — wyjasni¢ zasady oznaczania Klasa Ill
towarow obnizonych cenach, towaréw promocyjnych.
promocyjnych. — dobra¢ sposéb oznaczenia
towaréw do rodzaju promog;ji.
3. Opakowania — rozrézni¢ opakowania promocyjne, | — uzasadni¢ celowo$¢ stosowania Klasa Ill
promocyjne. — dobra¢ opakowanie promocyjne do opakowan promocyjnych.
sprzedawanego towaru.
4. Przygotowanie - przygotowaé towary do sprzedazy | — dokona¢ analizy dziatan Klasa lll
towarow do promocyjnej, promocyjnych stosowanych w
sprzedazy — dobraé sposdb przygotowania handlu.
promocyjnej. towaréw w sprzedazy promocyjne;
do branzy.
Il. Promocja oferty | 1. Walory uzytkowe — zgromadzi¢ informacje o towarach | — uzasadni¢ wptyw dziatan Klasa lll

sprzedazowej

towaréw w
promaociji.

przeznaczonych do sprzedazy
promocyjnej,

wypromowac towary z
wykorzystaniem poczty
elektronicznej,

zaprezentowac klientowi
informacje o towarach w promocji
podczas rozmowy sprzedazowej,

promocyjnych na poziom
sprzedazy towaréw
petnowartosciowych,

— sporzadzi¢ wykaz waloréw

uzytkowych wybranych towaréw.
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zaprezentowac klientom walory
uzytkowe towaréw w promocji.

2. Ochrona danych przekazac¢ informacje o promocji przetwarzaé i przesyta¢ dane Klasa Ill
osobowych w towaréw droga elektroniczng klientdw zgodnie z przepisami o
promowaniu zgodnie z przepisami prawa, ochronie danych osobowych.
towarow. scharakteryzowa¢ zasady
bezpiecznego przechowywania
danych osobowych.
3. Negocjacje wymienié czynniki wptywajace na prowadzi¢ negocjacje dotyczace Klasa Il
w sprzedazy proces negocjacji w sprzedazy sprzedazy promocyjne;j.
promocyjnej. promocyjnej,
identyfikowa¢ etapy negocjaciji,
wymieni¢ style negocjacji
stosowane w sprzedazy towarow,
wskazac techniki negocjowania.
4. Etykaw uzasadni¢ koniecznos$¢ stosowania poda¢ przykiady naruszenia etyki Klasa Ill
prowadzeniu etyki zawodowej w dziatalnosci zawodowej w dziataniach
dziatan promocyjnej, promocyjnych sprzedawcy,
promocyjnych. wymieni¢ zasady etyki w dokona¢ analizy zasad etycznych i
prezentowaniu oferty prawnych zwigzanych z
sprzedazowej, promowaniem towaréw do
wskaza¢ przypadki naruszania sprzedazy,
zasad etyki, wskazac przepisy prawne
uzywac form grzeczno$ciowych, zwigzane z reklamowaniem
prezentujgc promocyjng oferte towarow klientom.
handlowg w formie pisemnej i ustne;j.
5. Reklamaw okresli¢ wptyw reklamy na wymieni¢ cechy efektywnego Klasa Ill

sprzedazy
towarow.

sprzedaz towarow,

dokona¢ analizy aktualnych
przepiséw prawa regulujgcych
dziatalno$¢ reklamowa,

dobra¢ nosniki do rodzaju reklamy,
dokonac analizy pomystow
zespotu dotyczgcych
reklamowania towaréw,

przekazu reklamowego,
scharakteryzowac¢ sposoby
prowadzenia dziatalnosci
reklamowej w srodkach masowego
przekazu.
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prowadzi¢ dziatania reklamowe we
wspotpracy z pracownikami punktu
sprzedazy.

Ill. Planowanie i
ocena dziatan
promocyjnych

1. Cenaelementem okresli¢ znaczenie ceny zidentyfikowa¢ strategie cenowe Klasa Ill
promaociji. w sprzedazy towarow, stosowane w sprzedazy,
obliczy¢ cene towaru w promocii. scharakteryzowaé cene jako
po rabacie, bonifikacie, skoncie, narzedzie marketingu,
obliczy¢ cene towaru po sporzgdzi¢ cennik towarow
sezonowym upuscie, bedacych w promocji.
poinformowac klientow
indywidualnych o upustach
cenowych.
2. Plan promaociji wymieni¢ etapy planowania sformutowac cele promog;ji Klasa lll
towarow do programu promocji sezonowych, sezonowych,
sprzedazy. wymieni¢ srodki promocji towaréw sporzadzi¢ liste kontrolng
handlowych, czynnosci niezbednych do
wskazac¢ narzedzia promocji, realizacji planu promocji,
opracowac plan promoc;ji towaréw. ustali¢ budzet promocji towaréw
przeznaczonych do sprzedazy.
3. Skutecznosc¢ wyjasni¢, od czego zalezy oceni¢ skutecznosc¢ Klasa lll

dziatan
promocyjnych.

skutecznos¢ dziatan
promocyjnych,

wymieni¢ metody badania
skutecznos$ci dziatah
promocyjnych.

zaplanowanych i zrealizowanych
dziatan promocyjnych,

opracowac kwestionariusz ankiety
do wywiadu z przedstawicielem
firmy handlowej dotyczacego
skutecznos$ci prowadzonych
dziatan promocyjnych.

Razem liczba godzin w przedmiocie

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

— opanowania wiedzy w zakresie wspétczesnych technik sprzedazy towaréw i ustug,

— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

54



Fundusze . N Unia Europejska

Europejskie R
Wiedza Edukacia Rozwdj Europejski Fundusz Spoteczny

— rozwoju zdolnosci poznawczych (myslenia, pamieci, uwagi i wyobrazni),
— motywacji wewnetrznej do wykonywania zadan zawodowych,
— odkrywania wlasnych predyspozycji zawodowych.
Uczenie sie przez doswiadczenie sprzyja skutecznemu osigganiu zatozonych celdéw ksztatcenia.
W przedmiocie ,Promocja towaréw” stosowane metody powinny zapewnic¢ osigganie celdw zaplanowanych w procesie edukacji oraz przygotowanie uczniow
do pracy w zawodzie sprzedawca.
Proponowane metody:
— metoda ¢wiczen,
— metoda przypadkéw (case study),
— metoda tekstu przewodniego,
— metoda projektu edukacyjnego,
— metoda WebQuest,
— metoda flipped classroom — ,odwrécone nauczanie”.
Polecane srodki dydaktyczne:
— mechaniczne srodki wzrokowe, ktérych zadaniem jest przekazywanie obrazu za pomoca réznorodnych urzgdzeh technicznych, np. aparatu
fotograficznego,
— srodki audiowizualne, ktére fgczg dzwiek z obrazem — filmy,
— $rodki automatyzujgce proces uczenia sie, np. komputery.
Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna m.in. od:
— celéw i tresci zawartych w programie,
— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniéw,
— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,

— $rodowiska dydaktyczno-wychowawczego.
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Nauczyciel odgrywa kluczowg role w procesie edukacyjnym: jego wiedza zawodowa, umiejetnosci praktyczne, kompetencje personalne i spoteczne, stosowane
metody i Srodki dydaktyczne pozwalajg na osiggniecie zaplanowanych celéw edukacyjnych. Nauczyciel moze korzysta¢ z nowoczesnych srodkéw

dydaktycznych i stosowac skuteczne metody ksztatcenia z wykorzystaniem programéw i aplikacji komputerowych wspomagajgcych proces ksztatcenia.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych ucznia/stuchacza proponuje sie zastosowac:
— karty obserwaciji w trakcie wykonywanych ¢wiczenh praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogdlne: doktadnosé
wykonanych czynnosci, samooceng, czas wykonania zadania,
— testy typu préba pracy z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwacji,

— wykonanie przez uczniéw projektu edukacyjnego, ktéry w swoim zakresie uwzgledni cele przedmiotu.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Rozpoczynajac ewaluacje przedmiotu, nalezy wybraé strategie zbadania efektywnosci procesu ksztatcenia, np. analize danych ilosciowych czy analize
przypadku. W kontekscie wybranej strategii zdecydowa¢ o metodzie badawczej. Warto rozwazy¢ analize zebranych danych zaréwno w ujeciu ilosciowym, jak i
jakosciowym. Proponuje sie zastosowac nastepujgce techniki ewaluacji: wywiad, obserwacje uczgcych sie, analize wytworéw prac, zestawienie danych
o osiggnieciach edukacyjnych. Jednym z zastosowanych narzedzi ewaluacji moze by¢ arkusz obserwacji ¢wiczen.

Warto dokonaé oceny projektu wykonanego przez uczniéw w ramach przedmiotu.

Elementy, ktére mogg byé przedmiotem oceny podczas pracy metodg projektu, to na przyktad: 1. poziom merytoryczny przygotowanej pracy; 2. zgodnosc¢
osiggnietych rezultatéw z przyjetymi wczesniej zatozeniami; 3. oryginalnos¢ przyjetego rozwigzania; 4. r6znorodnos¢ wykorzystanych zrédet wiedzy i narzedzi
pracy; 5. precyzja, estetyka, doktadnos¢ wykonania; 6. samodzielno$¢ uczniéw podczas rozwigzywania postawionych przed nimi problemow; 7. jakos¢ pracy
w zespole — podziat rél i zadan pomiedzy cztonkéw zespotu, komunikacja, rozwigzywanie konfliktdw. Prezentacja efektéw projektu powinna zostaé oceniona
oddzielnie (uzyskana nota, czy przyznane punkty moga takze zosta¢ wliczone do fgcznej oceny ucznia zaliczajgcej projekt). Kryteria oceny prezentacji rowniez

muszg zostaé sprecyzowane w instrukcji dla ucznia.
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NAZWA PRZEDMIOTU
KOMUNIKOWANIE SIE Z KLIENTAMI W JEZYKU OBCYM

Cele ogolne

1.

o > 0D

Przygotowanie ucznidéw 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.

Postugiwanie sie terminologig zawodowg sprzedawcy.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7
8)
9)

nazwac narzedzia, maszyny, urzgdzenia potrzebne do realizacji zadan zawodowych,
nazwac procesy i procedury dotyczace wykonywania zadan sprzedawcy,

sporzgdzi¢ formularze, dokumenty dotyczace zadan zawodowych sprzedawcy,

wymieni¢ zadania zawodowe sprzedawcy,

nazwac stosowane srodki ochrony indywidualnej,

wymieni¢ obowigzki sprzedawcy,

dobrac dziatania do zadan zawodowych,

komunikowac¢ sie w jezyku obcym podczas czynnosci wykonywanych na stanowisku pracy,

pozyskac¢ informacje o towarze,

10) dobra¢ wyrazy bliskoznaczne do danego pojecia,

11) wyjasni¢ znaczenie pojec zwigzanych z procesem sprzedazy,

12) przettumaczy¢ instrukcje obstugi towaru do sprzedazy,

13) opracowac informacje o towarze z wykorzystaniem danych zrédtowych,
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14) zaprezentowac¢ wyniki badan skutecznosci promocii,

15) wyglosi¢ prezentacje na temat potrzeb klientéw,

16) prowadzi¢ spotkanie ze wspétpracownikami,

17) napisa¢ CV z uwzglednieniem umiejetnosci zawodowych i kompetencji spotecznych,
18) zadac pytania dotyczgce pozyskania zatrudnienia,

19) sporzadzi¢ list motywacyjny,

20) przettumaczy¢ list motywacyjny,

21) przettumaczy¢ ogtoszenia o prace dotyczace zawodu sprzedawca,
22) rozpoczaé rozmowe z klientem,

23) zakonczy¢ uprzejmie rozmowe z klientem,

24) dobra¢ zwroty grzecznosciowe do sytuaciji,

25) udzieli¢ odpowiedzi na pytania klientéw punktu sprzedazy,
26) zada¢ pytania klientowi w celu doprecyzowania jego potrzeb,
27) prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa,

28) zapytaé o upodobania klienta,

29) uzasadni¢ swoje stanowisko,

30) zacheci¢ klienta do zapoznania sie z oferta,

31) zachecic klienta do udziatu w konkursie promocyjnym,

32) poinformowac klientéw o obnizkach cen i rabatach,

33) skonstruowa¢ komunikat o promoc;ji towaréw,

34) opracowac oferte dla klientéw obcojezycznych,

35) wyjasni¢ zasady dziatania wskazanego towaru,

36) zaprezentowaé walory uzytkowe towaru,

37) zaprezentowac towary réznych branz klientom.
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Dziat programowy Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
l. Zadania 1. Przygotowanie — nazwacé narzedzia, maszyny, — dobra¢ dziatania do zadan Klasa Il
zawodowe do sprzedazy urzagdzenia potrzebne do realizaciji zawodowych,
sprzedawcy towarow. zadan zawodowych, — komunikowa¢ sie w jezyku obcym
— nazwadé procesy i procedury podczas czynnosci wykonywanych
dotyczgce wykonywania zadan na stanowisku pracy.
sprzedawcy,
— sporzadzi¢ formularze, dokumenty
dotyczgce zadan zawodowych
sprzedawcy,
— wymieni¢ zadania zawodowe
sprzedawcy,
— nazwac¢ stosowane $rodki ochrony
indywidualnej,
— _wymieni¢ obowigzki sprzedawcy.
2. Informacje o — pozyskac¢ informacje o towarze, — przettumaczy¢ instrukcje obstugi Klasa Il
towarach. — dobra¢ wyrazy bliskoznaczne do towaru do sprzedazy,
danego pojecia, — opracowac informacje o towarze z
— wyjasni¢ znaczenie pojec wykorzystaniem danych
zwigzanych z procesem zrodtowych.
sprzedazy.
3. Prezentowanie — zaprezentowa¢ wyniki badan — prowadzi¢ spotkanie ze Klasa Il
podejmowanych skutecznos$ci promociji, wspotpracownikami.
dziatan. — wygtosi¢ prezentacje na temat
potrzeb klientow.
4. Dokumenty — napisa¢ CV z uwzglednieniem — sporzgdzi¢ list motywacyjny, Klasa Il

aplikacyjne.

umiejetnosci zawodowych

i kompetenciji spotecznych,
przeczytac¢ list motywacyjny,
zada¢ pytania dotyczace
pozyskania zatrudnienia.

przettumaczy¢ list motywacyjny,
przettumaczyé ogtoszenia o prace
dotyczace zawodu sprzedawca.
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Il. Prowadzenie Powitanie i rozpoczg¢ rozmowe z klientem, dobra¢ zwroty grzecznosciowe do | Klasa Il
rozmowy pozegnanie zakonczy¢ uprzejmie rozmowe z sytuagii.
sprzedazowej klienta. klientem.
Rozpoznanie udzieli¢ odpowiedzi na pytania uzasadni¢ swoje stanowisko, Klasa Ill
potrzeb klientéw, zacheci¢ klienta do zapoznania sie
klientow. zada¢ pytania klientowi w celu z ofertg.
doprecyzowania jego potrzeb,
prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa,
zapyta¢ o upodobania klienta.
Promowanie zachecic¢ klienta do udziatu skonstruowa¢ komunikat Klasa Il
towaréw w konkursie promocyjnym, 0 promocji towaréw,
podczas poinformowac klientow opracowac oferte dla klientéw
Sprzeda2Y- o obnizkach cen i rabatach. obcojezycznych.
Prezentowanie wyjasni¢ zasady dziatania zaprezentowaé towary réznych Klasa Ill
towaru. wskazanego towaru, branz klientom.
zaprezentowac walory uzytkowe
towaru,
przekazac klientom informacje o
towarach.
Razem liczba godzin

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadah zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

opanowania wiedzy i umiejetnosci w zakresie komunikowania sie z klientami w jezyku obcym,

przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanych umiejetnosci w praktyce,

rozwoju zdolnosci poznawczych (my$lenia, pamieci, uwagi i wyobrazni),

motywacji wewnetrznej i zewnetrznej do postugiwania sie jezykiem obcym.

Komunikowanie sie w jezyku obcym w zawodzie sprzedawca jest warunkiem rzetelnego wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy w sytuacji, gdzie klientem
jest osoba niepostugujagca sie jezykiem polskim. Prowadzenie symulacyjnych rozméw z klientami w jezyku obcym, systematyczny trening podczas zajec

edukacyjnych komunikowania sie w jezyku obcym pozwoli na radzenie sobie uczgcego sie w rzeczywistych warunkach pracy.
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W przedmiocie ,Komunikowanie sie z klientami w jezyku obcym” stosowane metody powinny by¢ dobrane do celéw ksztatcenia. Zadaniem nauczyciela jest

przygotowanie ucznidw do pracy w zawodzie sprzedawca w sytuacjach, w ktérych konieczna jest znajomo$¢ stownictwa oraz umiejetnos¢ swobodnego

prowadzenia rozmowy z klientem w jezyku obcym.

Proponowane metody:

— metoda ¢wiczen,

— metoda przypadkéw (case study),

— metoda dramy,

— metody symulacyjne,

Polecane srodki dydaktyczne:

— zestawy ¢wiczen, instrukcje do ¢éwiczen, pakiety edukacyjne dla uczniow, karty samooceny, karty pracy dla ucznidw, zasoby internetowe, np. bezptatny
program do nauki jezyka,

— czasopisma branzowe, katalogi, filmy i prezentacje multimedialne o tematyce powigzanej z przedmiotem.

Efektywnosci procesu ksztatcenia sprzyjaja:

osiggniecie celéw zawartych w programie,

zaangazowanie i motywacja wewnetrzna uczniéw,

stosowanie przez nauczyciela systematycznie éwiczeh komunikowania sieg,

odpowiednie srodowisko dydaktyczno-wychowawcze.

Nauczyciel odgrywa kluczowg role w procesie edukacyjnym: jego wiedza zawodowa, umiejetnosci praktyczne, kompetencje personalne i spoteczne, stosowane
metody i Srodki dydaktyczne pozwalajg na osiggniecie zaplanowanych celéw edukacyjnych. Nauczyciel moze korzysta¢ z nowoczesnych srodkow i stosowac
skuteczne metody ksztatcenia, m.in. uzywac filméw, przypadkéw do analizy programow i aplikacji komputerowych wspomagajgcych proces ksztatcenia, a

przede wszystkim stosowac uczenie przez doswiadczenie.
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PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
Nauczyciel, dobierajgc metode ksztatcenia, powinien przede wszystkim odpowiedzie¢ sobie na nastepujgce pytania: jakie chce osiggng¢ efekty? jakie metody
bedg najbardziej odpowiednie dla danej grupy wiekowej, mozliwosci percepcyjnych uczacych sie? jakie problemy (o jakim stopniu trudnosci i ztozonosci)
powinny by¢ przez uczniéw rozwigzane? jak motywowac ucznidw i zapewnic ich zaangazowanie? Rzetelna odpowiedz na te pytania pozwoli na trafne dobranie
metod, ktdre pozwolg na osiggniecie zamierzonych efektéw.
Szczegolnie istotne jest indywidualizowanie procesu ksztatcenia, dobieranie ¢éwiczen o odpowiednim stopniu trudnosci, motywowanie zewnetrzne do
systematycznego wykonywania ¢wiczen i odwagi w prezentowaniu umiejetnosci.
W przedmiocie powinny by¢ ksztattowane umiejetnosci analizowania, wyszukiwania, selekcjonowania informacji z zakresu asortymentu towarowego,
porozumiewania sie w jezyku obcym z klientami i pracownikami.
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych proponuje sie zastosowac:

— karty obserwaciji w trakcie wykonywanych éwiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogélne: doktadnosé

wykonanych czynnos$ci, samoocene, czas wykonania zadania,

— systematyczno$¢ wykonywanych ¢wiczen komunikowania sie w jezyku obcym.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Na etapie refleksji powinna nastgpi¢ ewaluacja zaréwno efektow dziatan ucznidéw, jak i nauczyciela prowadzgcego 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 przygotowa¢ odpowiedni arkusz ewaluacyjny dla uczniéw, moze przeprowadzi¢ z uczniami wywiady oraz

obserwowac wykonywanie ¢éwiczen z wykorzystaniem arkusza obserwacji.
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NAZWA PRZEDMIOTU
ORGANIZACJA | SPRZEDAZ TOWAROW - ZAJECIA PRAKTYCZNE

Cele ogolne

1.

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych zwigzanych z: organizowaniem sprzedazy, przygotowaniem towaréw do sprzedazy, obstuga klientow
w réznych formach sprzedazy, dokumentowaniem transakcji kupna-sprzedazy, z wykonywaniem czynnosci posprzedazowych.
Ksztaltowanie kompetencji odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.

Ksztaltowanie postawy postepowania zgodnie z zasadami etyki zawodowe;j.

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

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)
2)
3)
4)

5)
6)
7
8)
9)

zastosowac¢ zasady bezpieczenstwa i higieny pracy przy wykonywaniu czynnosci zawodowych,

obstuzy¢ urzadzenia na stanowisku pracy z zachowaniem zasad bezpieczenstwa,

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

zorganizowac stanowisko pracy zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony
srodowiska,

zapobiega¢ dziataniu czynnikow szkodliwych dla organizmu w wykonywanej pracy,

obstuzy¢ urzgdzenia podtaczone do sieci elektrycznej zgodnie z zasadami bezpiecznej obstugi,

zastosowac¢ zasady ochrony przeciwpozarowej w przedsigbiorstwie handlowym,

zastosowaé zasady prowadzenia gospodarki odpadami, gospodarki wodno-$ciekowej oraz w zakresie ochrony powietrza w przedsiebiorstwie handlowym,

postepowac w stanach zagrozenia zdrowia i zycia zgodnie z zasadami,

10) wykonac¢ czynno$ci 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,
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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 zamowienia, np.: ilos¢, rodzaj towaru wedtug podanego wzoru,

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

16) wystaé zamdwienie na towary zgodnie z otrzymanym poleceniem,

17) przyja¢ dostawe towaru zgodnie z zasadami odbioru ilosciowego i jakosciowego,

18) sprawdzi¢ poprawnos$¢ otrzymanych dokumentéw dotyczacych dostawy towaréw pod wzgledem formalnym i rachunkowym,

19) sprawdzi¢ zgodnos¢ dostawy towardéw z zamdwieniem i dokumentami dostawy,

20) obstuzy¢ magazynowe programy komputerowe,

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

22) sporzadzi¢ dokumenty handlowe do wykonywanych czynno$ci zawodowych, np.: oferta handlowa, zamowienie,

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 towardw lub towaréw 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) zastosowacé zasady gospodarki opakowaniami obowigzujgce w przedsiebiorstwie handlowym,

33) segregowac opakowania zgodnie z zasadami segregacji opakowan,

34) ewidencjonowac okre$lone rodzaje opakowan zgodnie z zasadami w przedsigbiorstwie handlowym,

35) prowadzi¢ racjonalng gospodarke opakowaniami,
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36) sprawdzi¢ okreslone towary przeznaczone do sprzedazy pod wzgledem ilosciowym i jakosciowym,
37) sprawdzi¢ zabezpieczenie towaru przed kradzieza,

38) zabezpieczy¢ towar przed kradziezg lub zniszczeniem,

39) obliczy¢ ceny wskazanych towaréw z uwzglednieniem podatku VAT, marz handlowych, rabatéw lub upustéw,
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 spozywczych w sali sprzedazowej,

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

45) przygotowac ekspozycje towaréw na regale sklepowym z uwzglednieniem otrzymanych danych,
46) wykonac¢ ekspozycje towaréw w sali sprzedazowej,

47) rozmieszczaé towary w sali sprzedazowej z uwzglednieniem zasad merchandisingu,

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

49) obstugiwac kase fiskalna,

50) przygotowaé urzgdzenia wspotpracujgce z kasg fiskalng do pracy,

51) obstuzy¢ wskazane urzgdzenia wspétpracujace z kasg fiskalng,

52) aktywnie stuchac klienta podczas rozmowy sprzedazowe;,

53) przyja¢ zgtoszenie reklamacyjne zgodnie z zasadami obstugi klienta i aktualnymi przepisami prawa,
54) wypetni¢ dokument zgtoszenia reklamacyjnego,

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

56) wypromowac towary podczas sprzedazy,

57) stosowac przepisy prawa regulujgce dziatalno$¢ reklamowa,

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

59) przyjaé i zrealizowaé zamowienie na towary,

60) prowadzi¢ sprzedaz na odlegtos¢,
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61) poinformowac klienta o prawach dotyczacych np.: zwrotéw towaréw, gwarancji,

62) przygotowac zamowiony towar do wysyiki,

63) dobra¢ sposob opakowania towaru do wielkosci i rodzaju towaru.

MATERIAL NAUCZANIA

Unia Europejska

Europejski Fundusz Spoteczny

Dziat programowy

Tematy jednostek
metodycznych

Liczba
godz.

Wymagania programowe

Uwagi o
realizacji

Podstawowe
Uczen potrafi:

Ponadpodstawowe
Uczen potrafi:

Etap realizacji

I. Bezpieczne
wykonywanie
pracy
sprzedawcy

1. Zapewnienie — zastosowac zasady bhp przy — wskazac przepisy o zachowaniu Klasa |
bezpiecznych wykonywaniu czynnosci bezpiecznej pracy w
warunkow przy zawodowych, przedsiebiorstwie handlowym.
organizowaniu — dobra¢ srodki ochrony
sprzedazy indywidualnej do wykonywanych
towardéw. czynnosci zawodowych,
— obstuzy¢ urzgdzenia na
stanowisku pracy z zachowaniem
zasad bezpieczenhstwa,
— zgromadzi¢ odpady powstate
podczas wykonywania czynnosci
zawodowych w oznaczonych
miejscach.
2. Organizowanie — zorganizowac¢ stanowisko pracy — dobra¢ wyposazenie stanowiska Klasa |

stanowiska
pracy.

zgodnie z wymogami ergonomii,
przepisami bezpieczenstwa i
higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony
srodowiska.

pracy z uwzglednieniem zasad
bezpieczenstwa i higieny pracy i
ergonomii,

— zapobiegac dziataniu czynnikéw
szkodliwych dla organizmu w
wykonywanej pracy.
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Przestrzeganie
zasad

obstuzy¢ urzadzenia podtgczone
do sieci elektrycznej zgodnie z

zastosowac zasady prowadzenia
gospodarki odpadami,

bezpieczehstwa i zasadami bezpiecznej obstugi, gospodarki wodno-$ciekowe;j Klasa |
higieny pracy i zastosowa¢ zasady ochrony oraz w zakresie ochrony
ochrony przeciwpozarowej w powietrza w przedsiebiorstwie
przeciwpozarowej przedsigbiorstwie handlowym. handlowym.
na stanowisku
pracy
sprzedawcy.
Udzielanie postepowac w stanach — udzieli¢ pomocy przedmedycznej | Klasa |
pierwszej pomocy zagrozenia zdrowia i zycia poszkodowanym w wypadkach
przedmedycznej zgodnie z zasadami, przy pracy oraz w stanach
poszkodowanym wykonywac czynnosci udzielania zagrozenia zdrowia i zycia.
w wypadkach przy pomocy przedmedycznej w
pracy oraz w zaleznosci od przyczyny i rodzaju
stanach zagrozenia zycia,
zagrozenia zawiadomi¢ system
zdrowia i zycia. powiadamiania pomocy
medycznej w przypadku sytuacji
stanowigcej zagrozenie zdrowia i
zycia przy wykonywaniu zadan
zawodowych sprzedawcy.
Il. Dostawy Zamawianie sprawdzi¢ stany magazynowe dla | — wysfa¢ zamowienie na towary Klasa |
towarow towardw. okreslonych towarow, zgodnie z otrzymanym
przygotowac dane do poleceniem.
zamowienia, np.: ilo$¢, rodza;j
towaru wedtug podanego wzoru,
sporzgdzi¢ zamowienie na
towary zgodnie z ustalonymi
danymi.
Przyjmowanie przyja¢ dostawe towaru zgodnie | — odrézni¢ ubytki naturalne od Klasa |

dostaw towardéw.

z zasadami odbioru ilosciowego i
jakosciowego,

sprawdzi¢ poprawnos¢é
otrzymanych dokumentéw

niedoboréw przy kontrolowaniu
towaréw przeznaczonych do
sprzedazy,
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dotyczacych dostawy towaréw
pod wzgledem formalnym i
rachunkowym,

sprawdzi¢ zgodnos¢ dostawy
towaréw z zaméwieniem i
dokumentami dostawy,

obstuzy¢ magazynowe programy
komputerowe.

zastosowacé aktualnie
obowigzujgce przepisy i
wymagania dotyczace jakosci, w
tym HACCP, przy dokonywaniu
kontroli towaréw przeznaczonych
do sprzedazy.

3. Dokumentowanie dobra¢ dokument handlowy do — zastosowaé procedure Klasa |
dostaw towardéw. wykonywanych czynnos$ci postepowania w przypadku
zawodowych, np.: oferta stwierdzenia niezgodno$ci
handlowa, zamodwienie, w dostawie towardw lub towaréw
obstuzy¢ programy komputerowe wadliwych, zepsutych
wspomagajgce sporzgdzanie i uszkodzonych.
dokumentoéw handlowych,
sporzadzi¢ dokument handlowy
w formie papierowej lub
elektronicznej,
sporzgdzi¢ wymagane
dokumenty zwigzane z
otrzymang dostawg towardw,
zabezpieczy¢ dokumenty
handlowe zgodnie z zasadami,
lll. Magazynowani | 1. Rozmieszczanie wykonac¢ czynnosci zwigzane — ocenic¢ funkcjonalnos¢ Klasa |
e towarow towaréw w Zz magazynowaniem towarow z magazynow handlowych ze
magazynie. zastosowaniem odpowiedniego wzgledu na rodzaj asortymentu

sprzetu i urzadzen,
zidentyfikowa¢ wszystkie
wskazane urzgdzenia
wyposazenia technicznego
magazynow,

zastosowac urzgdzenia
wyposazenia technicznego
magazynow do rozmieszczenia
towaréw w magazynie,

towarow,

opracowac plan rozmieszczenia
towaréw w magazynie,
korzysta¢ z norm towarowych
oraz normy jakosci w zakresie
przechowywania towaréw,
dobra¢ srodki transportu
wewnetrznego w magazynach
handlowych,

rozmiesci¢ przyjete towary w
magazynie zgodnie z zasadami
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zastosowac metody
rozmieszczania towaréw
w magazynie,

poréwnaé powszechnie
stosowane metody
rozmieszczenia towaréw
w magazynie,

- wymieni¢ wymagania dotyczace
stanu sanitarnego magazynu i
urzgdzen magazynowych.

rozmieszczania i
przechowywania,

dokona¢ konserwacji urzadzen
magazynowych,

zapewni¢ odpowiedni stan
sanitarny magazynu i urzagdzen
magazynowych.

2. Gospodarka
opakowaniami.

wymieni¢ wady i zalety
okreslonego rodzaju opakowania,
zastosowac zasady gospodarki
opakowaniami obowigzujgce

w przedsiebiorstwie handlowym,
segregowac opakowania zgodnie
z zasadami segregacji
opakowan,

ewidencjonowac okre$lone
rodzaje opakowan zgodnie z
zasadami w przedsiebiorstwie
handlowym,

wyjasni¢ zasady prowadzenia
racjonalnej gospodarki
opakowaniami.

oceni¢ rodzaj opakowania pod
wzgledem jego wad i zalet,
dobra¢ rodzaj opakowania do
okreslonego rodzaju towaru,
prowadzi¢ racjonalng gospodarke
opakowaniami.

Klasa |

Przygotowanie
towaréw do
sprzedazy

1. Sprawdzenie
i zabezpieczanie
towarow.

okresli¢ zasady odbioru
ilosciowego i jakosciowego
towaréw,

sprawdzi¢ okreslone towary
przeznaczone do sprzedazy pod
wzgledem iloSciowym

i jakosciowym,

zidentyfikowac¢ znaki jakosci
stosowane w handlu,

odczyta¢ oznakowania towarow i
opakowan,

zastosowacé zasady odbioru
ilosciowego i jakosciowego
towarow,

dokonac analizy informac;ji
zawartych na opakowaniach
zbiorczych,

zabezpieczy¢ towar przed
kradziezg lub zniszczeniem,
zabezpieczy¢ towary przed
szkodnikami.

Klasa |
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sprawdzi¢ zabezpieczenie towaru
przed kradzieza,

sprawdzi¢ zabezpieczenie
towarow przed szkodnikami.

2. Kalkulowanie zastosowac zasady zaokraglen, wskazac réznice migdzy ceng Klasa |
cen towarow. identyfikowa¢ skladowe ceny hurtowa a detaliczna,
detalicznej, obliczy¢ ceny towaréw w
identyfikowaé sktadowe ceny opakowaniach zbiorczych z
hurtowej, uwzglednieniem podatku VAT,
obliczy¢ ceny wskazanych obliczy¢ ceny towaréw w
towaréw z uwzglednieniem opakowaniach zbiorczych z
podatku VAT, uwzglednieniem podatku VAT
obliczyé ceny wskazanych oraz marz handlowych, rabatow
towarow z uwzglednieniem lub upustow.
podatku VAT oraz marz
handlowych.
3. Obnizki cenowe obliczy¢ ceny wskazanych dokona¢ analizy optacalnosci Klasa Il
towarow. towarow z uwzglednieniem obnizek cenowych.
podatku VAT oraz rabatéw lub
upustoéw.
4. Przygotowanie oznaczy¢ towary stosownie do opracowac plan ekspozyciji Klasa Il
ekspozyciji formy sprzedazy, np.: metki, towaréw spozywczych w sali
towardw. wywieszki cenowe, sprzedazowej,
rozmiesci¢ wskazane towary na opracowac plan ekspozyciji
regatach z uwzglednieniem towaréw odpowiednio do formy
zasad rozmieszczania, sprzedazy i asortymentu
przygotowac ekspozycje towaréw towarow,
na regale sklepowym wykonac¢ ekspozycje towaréw w
z uwzglednieniem podanych sali sprzedazowej,
danych. rozmieszczaé towary w sali
sprzedazowej z uwzglednieniem
zasad merchandisingu.
V. Obstuga kasy organizowac stanowisko pracy przygotowac¢ urzadzenia Klasa Il

fiskalnej i urzgdzen
wspotpracujgcych

do obstugi kasy fiskalnej zgodnie
Z wymogami ergonomii,

wspotpracujgce z kasg fiskalng
do pracy.
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korzystac z instrukcji obstugi
kasy fiskalnej,

przygotowac kase do pracy,
drukowac raporty kasy fiskalnej,
sprawdzic¢ stan gotowki w kasie
po zakonczeniu sprzedazy,
uporzgdkowac stanowisko
kasowe zgodnie z przyjetymi
zasadami kasjera,

wymieni¢ poprawnie papier

w kasie fiskalnej,

rejestrowac sprzedaz przy
pomocy kasy fiskalnej,
zakonczy¢ paragon przy
zastosowaniu réznych form
ptatnosci.

obstuzy¢ wskazane urzgdzenia
wspotpracujgce z kasg fiskalna,
wprowadzi¢ towar przy
zastosowaniu kodow
towarowych, kodéw kreskowych,
anulowacé pozycje sprzedazy,
przejrze¢ otwarty paragon.

V. Obstuga
klientow

1. Obsluga obstuzy¢ urzadzenia techniczne zabezpieczy¢ urzadzenie Klasa Il
urzgdzen zgodnie z zasadami bhp podczas techniczne po uzyciu zgodnie
technicznych obstugi klientow, z zasadami.
wspomagajgcych postepowac z urzadzeniami
obstuge klientow. technicznymi zgodnie z
instrukcja.
2. Rozmowa poinformowac o asortymencie na prowadzi¢ rozmowy Klasa Il

sprzedazowa.

zyczenie klienta,

poinformowac klienta o sposobie
uzytkowania, przechowywania
nabywanych towaréw,
zaprezentowac klientowi walory
uzytkowe nabywanego towaru,
rozpoznaé znaczenie mowy
niewerbalnej podczas rozmowy z
klientem,

aktywnie stucha¢ klienta podczas
rozmowy sprzedazowej,

sprzedazowe z réznymi typami
klientéw zgodnie z zasadami
etyki i komunikacji
interpersonalne;.
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odpowiadaé na pytania klienta
zgodnie z zasadami komunikaciji
interpersonalnej,

zadawac pytania klientowi w celu
dostosowania oferty sprzedazy
do jego potrzeb,

prowadzi¢ rozmowe
sprzedazowag z klientem
zdecydowanym i
niezdecydowanym,

zadawac pytania klientowi
niezdecydowanemu zmierzajgce
do ustalenia jego potrzeb,
dobrac pytanie dotyczace
ustalenia potrzeby do typu
klienta,

komunikowac sie z klientem w
celu ustalenia formy ptatnosci za
nabywane towary.

3. Postepowanie przyja¢ zgtoszenie reklamacyjne dokonac analizy zgtoszen Klasa Il
reklamacyjne. zgodnie z zasadami obstugi reklamacyjnych i na ich
klienta i aktualnymi przepisami podstawie opracowac wnioski,
prawa, poinformowac klienta o
wypetni¢ dokument zgtoszenia sposobach postepowania
reklamacyjnego, reklamacyjnego.
4. Przyjmowanie obliczy¢ naleznos¢ za towar sporzadzié raport sprzedazy. Klasa Il
naleznosci. zgodnie z zasadami,
obstuzy¢ kase fiskalna,
wyda¢ dokument sprzedazy
klientowi.
5. Etyka w handlu. zastosowac zasady etyki dokona¢ samooceny zachowania
zawodowej podczas obstugi podczas obstugi klientow. Klasa Il

klientow,
rozrézni¢ zachowania etyczne od
nieetycznych.
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6. Komunikowanie rozpoczg¢ rozmowe z klientem, przeprowadzi¢ rozmowe z Klasa Il
sie z klientem w zakonczyé uprzejmie rozmowe z klientem niezdecydowanym
jezyku obcym klientem, zainteresowanym zaoferowanym
dobra¢ zwroty grzecznosciowe asortymentem,
do sytuacji, pomoc wybrac klientowi towar
udzieli¢ odpowiedzi na pytania adekwatny do jego potrzeb.
klientow,
zadac¢ pytania klientowi w celu
doprecyzowania jego potrzeb.
VI. Promocja 7. Walory uzytkowe zgromadzi¢ informacje o sporzgdzi¢ wykaz waloréw Klasa Ill
towarow towarow w towarach przeznaczonych do uzytkowych wybranych towaréw,
promaociji. sprzedazy promocyjnej, oznaczy¢ towary do sprzedazy
wypromowac towary podczas promocyjnej,
sprzedazy, scharakteryzowac¢ walory
zaprezentowac klientowi uzytkowe towaréw w promocji.
informacje o towarach w promaocji
podczas rozmowy sprzedazowe;j,
zaprezentowac klientom walory
uzytkowe towardw w promoc;ji.
8. Reklamaw stosowac przepisy prawa zaprezentowac¢ wtasne pomysty Klasa Il
sprzedazy regulujgce dziatalno$¢ reklamowania towaréw.
towarow. reklamowa,
prowadzi¢ dziatania reklamowe
we wspotpracy z pracownikami
przedsiebiorstwa handlowego.
9. Skutecznos¢ przeprowadzi¢ wywiady z opracowac wnioski z badania Klasa lll
promaociji. klientami na temat skutecznosci skutecznosci promogji
dziatan promocyjnych. prowadzonej przez firme
handlowa.
10. Public relations ksztattowaé pozytywny wizerunek utrzymac pozytywny wizerunek Klasa Ill
w sprzedazy firmy handlowe;. firmy handlowej.
towarow.
VIl. Sprzedaz na 1. Sprzedaz dobieraé forme sprzedazy stosowac przepisy regulujgce Klasa Il
odlegtosc internetowa. internetowej do rodzaju funkcjonowanie e-handlu w

asortymentu,

ustawie o swobodzie dziatalnosci
gospodarczej,
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dobiera¢ technike sprzedazy do
posiadanego asortymentu i
potrzeb klientow,

przyja¢ zamdwienie na towary,
zrealizowaé zamowienie na
towary,

komunikowa¢ sie z klientem,
informowac klienta o
uprawieniach wynikajgcych ze
sprzedazy na odlegtos$¢,
korzystac z istniejgcych serwiséw
ogtoszeniowych i aukcyjnych,
sklepéw internetowych i portali
spotecznosciowych w zwigzku z
prowadzonym e-handlem,
ustali¢ tgczng kwote naleznosci
za sprzedane towary,
poinformowac klienta o prawach
dotyczacych, np.: zwrotéw
towardéw, gwaranciji,

rozpozna¢ potrzeby klienta
internetowego.

stosowac przepisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu w
ustawie o ochronie danych
osobowych i ustawie o
Swiadczeniu ustug drogg
elektroniczng,

stosowac przepisy regulujagce
funkcjonowanie e-handlu w
ustawie o zwalczaniu nieuczciwej
konkurencji oraz ustawie o
ochronie konkurenciji

i konsumentow,

stosowac przepisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu w
ustawie o szczegdlnych
warunkach sprzedazy
konsumenckiej oraz o zmianie
Kodeksu cywilnego,

stosowac przepisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu w
ustawie Prawo wiasnosci
przemystowej,

wyjasni¢ zasady dotyczgce praw
klienta, np.: zwrotéw towarow,
gwarancji, odstgpienia od umowy
zawieranej na odlegto$¢,
poinformowac klienta o
organizacji i warunkach zwrotu
towaru,

zaméwié ustugi internetowe
domeny i hostingu,

oblicza¢ ceny w sprzedazy
hurtowej i detalicznej (z
uwzglednieniem obliczania
marzy, rabatow i upustow i
innych znizek),
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wybraé najlepsza oferte ustug
pocztowych i kurierskich dla
sprzedazy internetowej,
sprawdzi¢ ustalone przez klienta
warunki zaméwienia, np. sposob
ptatnosci, adres wysyiki,
dokumenty sprzedazy,

wybraé optymalng oferte ustug
do sprzedazy internetowe;j,
korzysta¢ z gotowego
oprogramowania internetowego
przeznaczonego dla e-handlu,
obstuzy¢ programy komputerowe
wspomagajgce sprzedaz
internetowa,

wystawi¢ dokumenty klientowi w
sprzedazy internetowe;j,
rozpoczgc¢ e-dziatalnos¢
gospodarczg w internecie,
zarejestrowaé dziatalnos¢
gospodarczg w internecie,
prowadzi¢ e-sklep,

pozyskac klientow

w dziatalnosci internetowe;j,
promowac e-sklep,

stosowac przepisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu,
ustali¢ optymalne zrodta zakupu
towardéw do sprzedazy
internetowej,
ustali¢ wielko$¢ zapaséw w
sklepie internetowym,
przygotowac zamowienie
towaréw w handlu internetowym,
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przygotowac dane do
zamowienia towaru do sprzedazy
internetowej,

zamawiac¢ towar telefonicznie,
e-mailowo oraz internetowo lub
poprzez elektroniczny formularz
zamowienia,

udzieli¢ wyjasnien na zapytanie
klienta dotyczgce sktadanego
zamoéwienia elektronicznego lub
telefonicznego,

udzieli¢ wyjasnien na zapytanie
klienta dotyczgce realizacji
zamoéwienia mailowo i/lub
telefonicznie.

2. Wysylka
towarow.

przygotowa¢ zamoéwiony towar
do wysytki,

dobra¢ sposob opakowania
towaru do wielkosci i rodzaju
towaru,

zastosowaé zasady wysytania
towaréw do klientéw,

znaczy¢ towary zgodnie z
zasadami w handlu
internetowym,

dobiera¢ opakowanie do rodzaju
towaru,

pakowac i zabezpieczaé towar do
wysyikKi,

charakteryzowac rézne formy i
koszty dostawy towaru,
przygotowaé dokumenty
sprzedazy,

przekazac paczki firmom
przewozowym.

sporzadzi¢ algorytm
postepowania podczas wysytania
towaréw do odbiorcy,

stosowac przepisy dotyczace
odpowiedzialnosci materialnej
sprzedawcy internetowego.

Klasa Il

Razem liczba godzin
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PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadah zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

opanowania wiedzy w zakresie wspétczesnych technik i form sprzedazy towardw,
przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,
motywacji wewnetrznej,

odkrywania predyspozycji zawodowych.

Organizacja i sprzedaz towaréw — zajecia praktyczne obejmujg wszystkie dziatania przedsiebiorstwa majgce na celu dostarczenie wyrobéw do nabywcow w

odpowiednim czasie, miejscu i w pozgdanych przez nich ilosciach, majg na celu zapewnienie ciggtosci procesu sprzedazy.

W przedmiocie ,Organizacja i sprzedaz towaréw” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie celéw zaplanowanych w procesie edukacji oraz

przygotowanie uczniow do pracy w zawodzie sprzedawca.

Proponowane metody:

¢wiczenia
metoda przypadkéw,
metoda tekstu przewodniego,

metoda projektu edukacyjnego,

Polecane $rodki dydaktyczne:

zestawy éwiczen, instrukcje do éwiczeh, pakiety edukacyjne dla uczniéw, teksty przewodnie, karty pracy dla ucznidéw, 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.

Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna miedzy innymi od:

stosowanych przez nauczyciela metod pracy i Srodkéw dydaktycznych

zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow
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— warunkow techno-dydaktycznych prowadzenia procesu nauczania.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych ucznia/stuchacza proponuje sie zastosowac:
— karty obserwaciji w trakcie wykonywanych ¢wiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogélne:
doktadnos¢ wykonanych czynnosci, samooceng, 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
zastosowac testy oraz kwestionariusze ankietowe, np.:
— test pisemny dla uczniow,
— test praktyczny dla uczniéw,
— kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw (majgcy na celu doskonalenie procesu ksztatcenia i osiggania celéw programowych).
W ocenie rezultatéw procesu dydaktycznego nalezy zastosowaé metody ilosciowe — ilu ucznidw uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu uczniow
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.

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego
78



Fundusze :
Europejskie @

Wiedza Edukacja Rozwoj

Unia Europejska

Europejski Fundusz Spoteczny

PROJEKT EWALUACJI PROGRAMU NAUCZANIA ZAWODU SPRZEDAWCA

Cele ewaluacji

1) Okreslenie jakosci i skuteczno$ci realizacji programu nauczania zawodu w zakresie:

— osiggania szczego6towych efektow ksztatcenia,

— doboru oraz zastosowania form, metod i strategii dydaktycznych,

— wspotpracy z pracodawcami,

— wykorzystania bazy technodydaktycznej.

Faza refleksyjna

Obszar badania

Pytania kluczowe

Wskazniki swiadczace o
efektywnosci

Metody, techniki
badania/narzedzia

Termin badania

Uktad materiatu
nauczania danego
przedmiotu

1.

2.

Czy w programie nauczania okreslono
przedmioty do kwalifikacji?

Czy program nauczania uwzglednia
spiralng strukture tresci?

Czy efekty ksztatcenia kluczowe dla
zawodu zostaty podzielone na materiat
nauczania w taki sposdb, aby byty
ksztattowane przez kilka przedmiotow w
catym cyklu ksztatcenia w zakresie danej
kwalifikacji?

Czy wszyscy hauczyciele wspotpracujg
przy ustalaniu kolejno$ci realizacji tresci
programowych?

Program nauczania umozliwia
przygotowanie do egzaminu
potwierdzajgcego kwalifikacje

Analiza programu
nauczania,

wywiady

Wg uzgodnien
zespotu
nauczycieli

Relacja miedzy
poszczegolnymi
elementami i czesciami
programu

Czy program nauczania uwzglednia
podziat na przedmioty teoretyczne i
praktyczne?

Czy program nauczania uwzglednia
korelacje miedzyprzedmiotowg?

Program nauczania utatwia uczenie
sie innych przedmiotow

Analiza programu,
wywiady

Wg uzgodnien
zespotu
nauczycieli

Trafno$¢ doboru
materiatu nauczania,
metod, Srodkow
dydaktycznych, form

Jaki jest stan wiedzy uczniow z tresci
bazowych dla przedmiotu przed
rozpoczeciem wdrazania programu?

Materiat nauczania, zastosowane
metody i dobér sSrodkow
dydaktycznych wspomagajg

Analiza programu,
wywiady

Wg uzgodnien
zespotu
nauczycieli
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organizacyjnych ze
wzgledu na przyjete cele

2. Czy cele nauczania zostaty poprawnie
sformutowane?

3. Czy cele nauczania odpowiadajg
opisanym tresciom programowym?

4. Czy dobdér metod nauczania pozwoli na
osiggniecie celu?

5. Czy zaproponowane metody umozliwiajg
realizacje tre$ci?

6. Czy dobodr srodkéw dydaktycznych
pozwoli na osiggniecie celu?

przygotowanie ucznia do zdania
egzaminu zawodowego

Stopien trudnosci
programu z pozycji ucznia

1. Czy program nie jest trudny?
2. Czy program jest mozliwy do realizacji?

Program nauczania jest atrakcyjny
dla ucznia i rozwija jego
zainteresowania

Analiza programu,
wywiady

Wg uzgodnien
zespotu
nauczycieli

Faza ksztattujaca

Przedmiot badania Pytania kluczowe Wskazniki Zastosowane Termin badania
metody, techniki i
narzedzia
Metody ksztatcenia 1. Czy wskazana metoda pozwoli Program nauczania dla zawodu jest wywiady, Wg uzgodnien
uksztattowaé umiejetnosci zawodowe i realizowany w sposob atrakcyjny dla | obserwacja, zespotu
rozwija kompetencje kluczowe? uczniéw (pobudza motywacje do model action nauczycieli
2. Czy metoda zaktywizowata wszystkich aktywnosci oraz ksztattowania research/etapy
uczniow? umiejetnosci) i nauczycieli myslenia
3. Czy dobrane $rodki sg niezbedne do ewaluacyjnego:
zastosowania tej metody? opis, ocena,

4. Czy praca tg metodg wzmocni atmosfere
zaufania w klasie?

5. Naile metoda jest skuteczna w
przekazywaniu i przyswajaniu wiedzy?

6. W jakim stopniu analizowana metoda jest
przydatna w ksztattowaniu umiejetnosci?

7. Jak metoda, ktérg planuje wykorzystag,
moze wptywaé na ksztattowanie postaw?

8. Czy analizowana metoda bedzie
efektywna w licznej klasie?

9. Czy zastosowanie metody pozwoli na
rzetelne ocenianie uczniow?

podjecie decyzji,
préba wptyniecia na
bieg zjawisk
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Stosowanie przepiséw Czy uczen stosuje przepisy dotyczgce 1. Stosuje przepisy bhp podczas ankieta skierowana | Wg uzgodnien
bhp bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony wykonywania zadan sprzedawcy | do uczniow, zespotu

przeciwpozarowej, ochrony srodowiska 2. Podaje przyktady konsekwencji arkusze obserwacji | nauczycieli

oraz wymagan ergonomii obowigzujgce naruszania przepisow

w handlu? bezpieczenstwa i higieny pracy,

Czy uczen prezentuje konsekwencje ochrony przeciwpozarowej,

naruszania przepisow oraz zasad bhp ochrony srodowiska oraz

podczas wykonywania zadan wymagan ergonomii

zawodowych przez sprzedawce? obowigzujgcych w handlu

Czy uczen przestrzega warunkéw 3. Przestrzega warunkow

sanitarnych podczas wykonywania zadan sanitarnych podczas

sprzedawcy? wykonywania zadanh sprzedawcy

Czy uczen postepuje zgodnie z 4. Udziela pierwszej pomocy

obowigzujgcymi procedurami w sytuacji przedmedycznej

zagrozenia zdrowia, zycia, awarii oraz poszkodowanym

wypadku?

Czy uczen potrafi udziela¢ pierwszej

pomocy poszkodowanym w wypadkach

w miejscu wykonywania pracy?
Przyjmowanie dostawy Czy uczeh poprawnie stosuje 1. Postuguje sie specjalistyczng ankieta skierowana | Wg uzgodnieh
oraz przygotowywanie stownictwo zawodowe dotyczace terminologig z zakresu handlu do uczniow, zespotu
towaréw do sprzedazy sprzedazy towaréw? 2. Sporzadza dokumenty handlowe | arkusze obserwacji | nauczycieli

Czy uczeh poprawnie sporzgdza 3. Sprawdza zgodno$¢ dostawy z

dokumenty handlowe? zaméwieniem i otrzymanymi

Czy uczeh sprawdzit dostawe z zaleceniami

zamdwieniem? 4. Przygotowuje towar do sprzedazy

Czy uczen potrafi przygotowacé towary

do sprzedazy?
Prezentowanie Czy uczen charakteryzuje cechy 1. Wymienia cechy wskazanych ankieta skierowana | Wg uzgodnien
wiasciwosci towarow jakosciowe towarow? towarow do ucznidw, zespotu

Czy uczen rozréznia towary i grupy 2. Rozréznia towary i grupy arkusze obserwacji, | nauczycieli

towarowe? towarowe

Czy uczen potrafi udzieli¢ klientowi 3. Udziela wyjasnien dotyczacych

wyjasnien dotyczacych jakosci,
przeznaczenia, zastosowania
i uzytkowania towaru?

jakosci, przeznaczenia,
zastosowania i uzytkowania
towaru
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Prowadzenie dziatan 1. Jaki jest stan wiedzy uczniéw na temat 1. Opracowuje prognoze ankieta skierowana | Wg uzgodnien
promocyjnych nowoczesnych form promociji towaréw? sprzedazy na podstawie do uczniow, zespotu
2. Czy uczen potrafi samodzielnie przeprowadzonych badanh arkusze obserwacji, | nauczycieli
opracowac plan dziatan promocyjnych? rynkowych portfolio
2. Opracowuje plan dziatan
promocyjnych przedsiebiorstwa
handlowego
3. Prezentuje towary promocyjne
Negocjowanie w 1. Czy uczen prezentuje argumenty i 1. Prezentuje argumenty i dowody ankieta skierowana | Wg uzgodnien
sprzedazy towaréw dowody na ich poparcie podczas na ich poparcie w procesie do uczniow, zespotu
negocjacji? negocjaciji arkusze obserwacji, | nauczycieli
2. Czy uczen zna zasady negocjacji 2. Charakteryzuje zasady negocjacji | portfolio
handlowej?
Wykonywanie prac 1. Czy uczen opanowat znaczenie 1. Objasnia terminy stosowane ankieta skierowana | Wg uzgodnien
zwigzanych z obstugg poszczegodlnych terminéw stosowanych w handlu do uczniow, zespotu
klientdw oraz realizacjg w handlu? 2. Wymienia rodzaje klientoéw arkusze obserwacji, | nauczycieli
transakcji kupna i 2. Czy uczen potrafi aktywnie stuchac¢? 3. Rozpoznaje poszczegdlne etapy | rozmowy
sprzedazy 3. Czy uczen potrafi prowadzi¢ rozmowy procesu obstugi klienta
sprzedazowe z réznymi typami 4. Wskazuje kolejnos¢ realizacji
klientow? poszczegolnych etapow procesu
4. Czy uczen stosuje zasady komunikacji obstugi klientéw
interpersonalnej? 5. Stosuje zasady komunikacji
5. Czy uczen zna zasady obstugi klientow? interpersonalnej
6. Czy uczen potrafi wykonac 6. Opracowuje oferte handlowg
poszczegdblne prace zwigzane z dostosowang do potrzeb klientow
realizacjg transakcji kupna i sprzedazy? 7. Stosuje posrednie i
7. Czy uczen komunikuje sie z klientem w bezposrednie formy sprzedazy
jezyku obcym? towardw i ustug
8. Porozumiewa sie z klientem w
jezyku obcym
Prowadzenie sprzedazy 1. Czy uczeh przygotowuje oferte 1. Przygotowuje oferte sprzedazy portfolio Wg uzgodnieh
internetowej sprzedazy internetowej? internetowej zespotu
2. Czy uczen sporzgdza dokumenty 2. Sporzadza dokumenty sprzedazy nauczycieli
sprzedazy internetowej? internetowej
Etyczne postepowanie w | 1. Czy uczen postepuje zgodnie z 1. Przestrzega zasad kultury i etyki ankieta skierowana | Wg uzgodnienh
procesie sprzedazy kodeksem etyki zawodowej handlowca? do uczniow, zespotu
arkusze obserwacji | nauczycieli
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2. Czy uczen w procesie sprzedazy stosuje
zasady etyki zawodowej?
Wewnatrzszkolny System | 1. Jaka jest wérdd uczniow znajomosé 1. Uczniowie i rodzice znajg Skrzynka pytan, Do 20 wrzesnia
Oceniania kryteridw oceniania z przedmiotow? kryteria oceniania z kazdego kazdego roku
2. Jaka jest znajomo$¢ kryteridw oceniania przedmiotu ankiety szkolnego
z przedmiotéw wsréd rodzicow? 2. Uczniowie oraz rodzice sg na
3. Jak sg przekazywane uczniom i biezgco informowani o ocenach
rodzicom informacje o ocenach uzyskiwanych przez uczniéw
uzyskiwanych przez uczniow?
4. Czy uczen otrzymuje indywidualng
informacje zwrotng dotyczaca jego
postepdw w nauce?
Faza podsumowujaca
Przedmiot badania Pytania kluczowe Wskazniki Zastosowane Termin badania
metody, techniki i
narzedzia
Sprawnos¢ szkoty 1. Liczba poprawek 70% uczniéw zapisanych w pierwszej | Analiza Wg uzgodnieh
2. Liczba ocen niedostatecznych klasie ukonczyto szkote dokumentow, zespotu
koncoworocznych wywiady nauczycieli
3. llu uczniéw nie otrzymato promocji do
kolejnej klasy?
Wyniki egzaminow 1. llu uczniéw zapisano w pierwszej klasie? | 70% ucznidw przystepujgcych do Analiza Wg uzgodnien
potwierdzajgcych 2. llu ucznidéw przystapito do egzaminéw egzaminu uzyskato dokumentow, zespotu
kwalifikacje w zawodzie potwierdzajgcych kwalifikacje w Swiadectwo/dyplom potwierdzajacy wywiady nauczycieli
zawodzie? kwalifikacje
3. llu uczniéw uzyskato minimalng liczbe w zawodzie

punktéw z egzaminu?
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DODATKOWE UMIEJETNOSCI

NAZWA PRZEDMIOTU: SPRZEDAZ INTERNETOWA

Cele ogolne

1. Przygotowanie ucznidow do prowadzenia sprzedazy internetowej towarow.

2. Realizowanie zaméwienia klienta w internetowej formie sprzedazy.

3. Dokumentowanie transakcji kupna-sprzedazy zawieranej na odlegtosc.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)
9)
10)
11)
12)
13)
14)

organizowaé zaopatrzenie i przyjmowac¢ dostawy towarow,
przygotowac oferte sprzedazy internetowej (oferty towarowe, cenniki, katalogi itp.),
przygotowywacé towary do sprzedazy internetowej,
sprawdzaé towar pod wzgledem ilosciowym i jakosciowym,
informowac nabywce o walorach sprzedawanych towaréw przez internet,
realizowa¢ zamoéwienia sktadane przez nabywcow online,
zawierac transakcje sprzedazy na odlegtos¢,
sporzgdza¢ dokumenty potwierdzajgce sprzedaz towardw,
informowac klienta o warunkach dostawy,
inkasowac naleznosci za sprzedane produkty w formach bezgotéwkowych,
kontrolowac¢ i nadzorowac realizacje zamowien sktadanych przez nabywcéw internetowych,
rozpatrywac reklamacje towaréw zakupionych przez internet,
dbac o czystos¢ i estetyke miejsca sprzedazy,
zabezpieczac punkt sprzedazy przed witamaniem, kradziezg itp.
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15) analizowa¢ dziatania podejmowane przez konkurencje na rynku sprzedazy internetowe;.

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o
programowy | metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
I. Zasady 1. Organizacja —  wymieni¢ bezpieczne warunki na — opisac sposoby zapobiegania Klasa Ill
bhp przy stanowiska pracy do stanowisku pracy przy organizowaniu zagrozeniom zycia i zdrowia podczas
sprzedazy sprzedazy przez sprzedazy internetowej, sprzedazy internetowej,
towarow w internet zgodnie z — zorganizowac stanowisko pracy — wskazac rdéznice w organizaciji
sprzedazy przepisami bhp. sprzedawcy przy komputerze zgodnie stanowiska pracy miedzy sprzedazg
internetowe;j Z wymogami ergonomii, przepisami przez internet a sprzedazg tradycyjng
bezpieczenstwa i higieny pracy, zgodnie z przepisami bhp,
ochrony przeciwpozarowej i ochrony — dobraé srodki ochrony indywidualnej i
srodowiska, zbiorowej do wykonywania czynnosci
— dobiera¢ wyposazenie stanowiska zawodowych w pracach zwigzanych z
pracy sprzedazy internetowej z przyjeciem, przemieszczaniem i
uwzglednieniem zasad ergonomii, przechowywaniem towaréw,
przepisdw bezpieczenstwa i higieny — opisac sposoby zapobiegania
pracy, ochrony przeciwpozarowe; i zagrozeniom zycia i zdrowia w miejscu
ochrony srodowiska, pracy w handlu,
— rozrozni¢ zrodia i rodzaje zagrozen dla | —  stosowac zasady prowadzenia
zycia i zdrowia w Srodowisku pracy gospodarki odpadami na stanowisku
sprzedawcy internetowego, pracy do sprzedazy internetowe;.
— obstuzyé urzadzenia techniczne
zgodnie z instrukcjg podczas
wykonywania prac zwigzanych ze
sprzedazg internetowg towarow.
Il. Sprzedaz | 1. Podstawy — wyjasni¢ pojecie handlu — wymieni¢ zapisy regulujgce Klasa lll
internetowa e-handlu. elektronicznego, funkcjonowanie e-handlu,

rozroznié transakcje przeprowadzane
przez internet,
omowic¢ etapy zatozenia e-sklepu,

uzasadnié¢ formalno-prawny aspekt
posiadania bazy danych,
wyjasnic, co to jest domena i hosting,
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opisac proces rejestracji dziatalnosci
gospodarczej prowadzonej przez
internet,

rozrézni¢ techniki sprzedazy
internetowej stosowane w e-handlu,
zidentyfikowac¢ formy sprzedazy
internetowej stosowane w e-handlu,
dobiera¢ forme sprzedazy internetowej
do rodzaju asortymentu,

dobiera¢ technike sprzedazy do
posiadanego asortymentu i potrzeb
klientdw,

rozrézni¢ transakcje realizowane
pomiedzy przedsiebiorstwami,
osobami indywidualnymi, instytucjami
rzgdowymi lub innymi organizacjami
prywatnymi i publicznymi,

korzysta¢ z istniejgcych serwisow
ogtoszeniowych i aukcyjnych, sklepow
internetowych i portali
spoteczno$ciowych w zwigzku z
prowadzonym e-handlem,

korzysta¢ z gotowego
oprogramowania internetowego
przeznaczonego dla e-handlu,

podac¢ przyktady pozyskania klientéw
w dziatalno$ci internetowej,

podac¢ przyktady promoc;ji e-sklepu.

wymieni¢ dodatkowe obowigzki
zwigzane ze sprzedazg zywnosSci i
sprzedazg alkoholu w internecie,
omowic proces zabezpieczania baz
danych osobowych klientow,
obstugiwac¢ oprogramowanie
dedykowane do obstugi e-handlu.

Dokumentacja
handlowa w
sprzedazy
internetowej.

rozrézni¢ rodzaje dokumentow
potwierdzajgcych sprzedaz
internetowg,

przygotowa¢ dokumenty zwigzane z
realizacjg zamowienia internetowego
klienta,

obstugiwac urzgdzenia techniczne
stosowane na stanowisku podczas
sprzedazy internetowej,

rozrézni¢ rodzaje dokumentéw
potwierdzajgcych sprzedaz
internetowq,

przeprowadzi¢ caty proces zgtoszenia
reklamacyjnego zgodnie z
obowigzujgcg procedurg dotyczacyg
sprzedazy internetowej.

Klasa Il
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— wystawi¢ dokumenty potwierdzajgce
sprzedaz internetowg w formie
papierowej i elektronicznej,

— sporzgdzi¢ dokumenty handlowe, takie
jak: zapytanie ofertowe, oferta
sprzedazy, reklamacja itp. w formie
elektronicznej,

— przyja¢ zgtoszenie reklamacyjne
zgodnie z obowigzujgcg procedurg
dotyczaca sprzedazy internetowe;j,

— dobiera¢ programy do sporzadzania
dokumentoéw handlowych,

— tworzy¢ baze klientéw i dostawcow,

— zabezpieczac¢ dokumenty zgodnie
z obowigzujgcymi przepisami i
zasadami.

Zamawianie i
przygotowanie
towaréw w handlu
internetowym.

— ustali¢ optymalne zrédta zakupu towaréw
do sprzedazy internetowe;j,

— ustali¢ wielko$¢ zapasow w sklepie
internetowym,

— zorganizowac przyjecie towaru zgodnie z
zasadami stosowanymi w
przedsiebiorstwie,

— charakteryzowac rodzaje dokumentow
dotyczacych dostaw towarow
stosowanych w przedsiebiorstwach
handlowych,

— sprawdzi¢ otrzymane dokumenty
dotyczace dostawy towarow pod
wzgledem formalnym i rachunkowym,

— wyjasni¢, na czym polega odbiér
ilosciowy i jakosciowy towarow,

— rozmiesci¢ przyjete towary w magazynie
zgodnie z zasadami,

— odczyta¢ informacje zamieszczone na
opakowaniach, metkach i na towarze lub

— scharakteryzowa¢ zasady przyjmowania
dostaw towaréw powszechnie
stosowane w handlu internetowym,

— wskazac¢ sposoby postepowania z
towarem wadliwym, uszkodzonym lub
zniszczonym,

— opracowac algorytm postepowania przy
przyjmowaniu dostaw towarow w handlu
internetowym,

— wyjaéni¢ prawa klienta w zwigzku z
zakupem na odlegtos¢, np.: do zwrotow
towardw, gwaranciji, odstgpienia od
umowy zawieranej na odlegtose,

— poinformowac klienta o organizacji i
warunkach zwrotu towaru.

Klasa Il

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

88



Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwoj

@ ‘» Unia Europejska

Europejski Fundusz Spoteczny

tabliczkach znamionowych w jezyku
ojczystym oraz obcym,

— sporzadzi¢ dokumenty zwigzane z
odbiorem towardw,

— ustali¢ niezgodnosci miedzy towarem
dostarczonym a zamdwionym,

— zamoéwié¢ towary do sklepu
internetowego,

— przyjac¢ dostarczony towar do sklepu
internetowego,

— sprawdzi¢ otrzymane dokumenty
dotyczace dostawy towaréw,

— sporzgdzi¢ dokumenty zwigzane z
odbiorem towarow,

— ustali¢ niezgodnosci miedzy towarem
dostarczonym i zamoéwionym,

— realizowaé zamowienie towaréw
w handlu internetowym.

4. Realizacja
sprzedazy
internetowej.

— sprawdzi¢ dostepnos¢ towaréw,

— udzieli¢ wyjasnien na zapytanie klienta
dotyczace realizacji zaméwienia mailowo
i/lub telefonicznie,

— ustali¢ fgczng kwote naleznosci za
sprzedane towary,

— poinformowac¢ klienta o prawach
dotyczacych np.: zwrotow towardw,
gwaranciji,

— informowac klienta o organizaciji i
warunkach odbioru towaru,

— oznaczac¢ towary zgodnie z zasadami w
handlu internetowym,

— dobiera¢ opakowanie do rodzaju towaru

— pakowac¢ i zabezpieczac¢ towar do
wysyiKi

— charakteryzowac rézne formy i koszty
dostawy towaru,

— oblicza¢ ceny w sprzedazy hurtowej i
detalicznej (z uwzglednieniem obliczania
marzy, rabatéw i upustow i innych
znizek),

— wybra¢ najlepszg oferte ustug
pocztowych i kurierskich dla sprzedazy
internetowej,

— sprawdzi¢ ustalone przez klienta warunki
zamoéwienia, np. sposéb ptatnosci, adres
wysytki, dokumenty sprzedazy,

— wybrac¢ optymalng oferte ustug do
sprzedazy internetowej,

— dokonac¢ analizy podstawowych regulacji
prawnych dotyczgcych ustug pocztowych
i kurierskich dostarczanego towaru,

— opisac ustugi pocztowe i ustugi
kurierskie dostarczanego towaru w
sprzedazy internetowej: odbidr osobisty,

Klasa Il
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— wybra¢ najlepszg forme dostawy towaru,
— przygotowa¢ dokumenty sprzedazy,
— przekaza¢ paczki firmom przewozowym.

dostawa elektroniczna, Poczta Polska,
przesytka kurierska, paczkomaty.

Przepisy prawa

0 odpowiedzialnosci
zwigzanej ze
sprzedazg
internetowq.

— dokona¢ analizy przepiséw prawa o
odpowiedzialnosci materialnej,

— podac przyktady zastosowania
odpowiedzialno$ci materialnej w
internetowej dziatalno$ci handlowe;j,

— opisac rodzaje odpowiedzialnosci
materialnej,

— podac przyktady nieprzestrzegania
przepiséw o odpowiedzialnosci
materialnej,

— identyfikowa¢ metody inwentaryzaciji,

— przygotowacé towary do inwentaryzaciji,

— przeprowadzi¢ inwentaryzacje towaréw
metoda spisu z natury,

— wypetni¢ dokumenty inwentaryzacyjne,

— pozyskac¢ dane osobowe zgodnie z
przepisami prawa,

— przestrzegaé zasad bezpieczenstwa w
przetwarzaniu i przesytaniu danych,

— przechowac¢ dane osobowe klientow
zgodnie z przepisami prawa,

— przestrzegac przepiséw prawnych
dotyczacych tajemnicy zawodowej,

— przedstawi¢ konsekwencje
nieprzestrzegania tajemnicy zawodowe;.

— przytoczy¢ przepisy dotyczgce
odpowiedzialnosci materialnej
sprzedawcy internetowego,

— wskaza¢ obszary odpowiedzialnosci
prawnej za podejmowane dziatania,

— charakteryzowaé metody inwentaryzaciji,

— rozpoznawac przypadki naruszania
norm i procedur postepowania,

— podac¢ definicje pojecia tajemnicy
zawodowej.

Formy i techniki
sprzedazy towarow
w handlu
internetowym.

— podac¢ przyktady form sprzedazy
towaréw w handlu internetowym (np.:
ogtoszenie, aukcja, sklepy,
rozwigzania dedykowane),

— dobiera¢ forme sprzedazy internetowe;j
do rodzaju asortymentu,

— zaprezentowac techniki sprzedazy
internetowej stosowane w handlu,

— wskaza¢ formy sprzedazy towaréw w
handlu internetowym (np.: ogtoszenie,
aukcja, sklepy, rozwigzania
dedykowane).

Klasa Il
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— dobrac technike sprzedazy do
posiadanego asortymentu i potrzeb
klientow,

— korzystac¢ z istniejgcych serwiséw
ogtoszeniowych, aukcyjnych w celu
prowadzenia dziatalnosci handlowej,

— korzysta¢ z istniejgcych sklepow
internetowych w celu prowadzenia
dziatalnosci handlowej,

— korzysta¢ z portali spotecznosciowych
dla przedstawienia firmy i jej oferty
handlowej.

7. Rozpoznawanie
potrzeb klienta
internetowego.

— klasyfikowa¢ klientéw internetowych ze
wzgledu na: wiek, pteé, miejsce
zamieszkania, status,

— zaprezentowac rodzaje klientow
internetowych ze wzgledu na cechy
osobowosci (np.: niezdecydowany,
zdecydowany, nieufny, zgodny,
niecierpliwy),

— opisywac motywy zachowan klientow
robigcych zakupy przez internet,

— poréwnywac¢ dziatania konkurencji na
rynku handlu internetowego,

— utrzymywacé kontakt z klientami
i dostawcami.

— budowac¢ zaufanie do sprzedawcy
internetowego,

— korzysta¢ z bezpiecznych form ptatnosci,

— bada¢ i minimalizowa¢ wskaznik
porzucen koszyka,

— opisywac powody rezygnaciji z zakupu
towaru,

— sprawdzac¢ opinie klientéw o sklepie np.
na portalach spotecznosciowych.

Klasa Il

8. Prezentacja oferty
handlu
internetowego.

— przekazac¢ informacje klientowi o
sposobach uzytkowania i
przechowywania kupowanych towaréw,

— zaprezentowac klientowi walory
uzytkowe sprzedawanego towaru,

— wykorzysta¢ poczte elektroniczng i
zasoby internetowe do pozyskiwania i
gromadzenia informacji o towarach,

— korzystaé z e-mail marketingu,

— omowié podziat asortymentu na grupy
towarowe,

— przedstawi¢ typy komunikaciji
interpersonalnej,

— scharakteryzowac internetowy kodeks
zachowania — etykiete,

— budowac i poszerza¢ portfolio
produktowe dzigki badaniom
marketingowym,

— podac¢ przyktady promociji e-handlu.
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— przekazac informacje klientowi o
warunkach sprzedazy, np.: w formie
elektronicznej, papierowej,

— wykorzystac potencjat platform
spotecznosciowych w projektowaniu,
promowaniu i sprzedazy towaru,

— opisac ogolne zasady komunikacji
interpersonalnej z klientem,

— identyfikowa¢ elementy procesu
komunikacji interpersonalnej,

— wymieni¢ bariery komunikacyjne.

Realizacja
zamowienia klienta
w sprzedazy
internetowe.

— sprawdzi¢ dostepnos¢ towardw,

— udziela¢ mailowo lub telefonicznie
wyjasnien na zapytanie klienta dotyczace
realizacji zaméwienia,

— sporzadzi¢ dokumenty: WZ, faktura
VAT, rachunek, faktura korygujgca,

— ustali¢ fgczng kwote naleznosci za
sprzedane towary,

— sprawdzi¢ wptaty i naleznosci w formie
bezgotowkowe;j,

— informowac klienta o numerze i statusie
przesyiki poprzez podanie danych do
sprawdzenia towaru,

— Zleci¢ wysyike zakupionych towardw.

— dobiera¢ sposdb pakowania towaréw w
zaleznosci od rodzaju towaru i oczekiwan
klienta,

— poinformowac klienta o prawach
dotyczacych np.: zwrotow towardw,
gwarangcji i mozliwosci odstgpienia od
umowy.

10.

Obstuga
internetowego
stanowiska
kasowego.

— obstugiwac urzadzenia techniczne
stosowane na stanowisku pracy zgodnie
z instrukcjg obstugi,

— zweryfikowa¢ ptatno$¢ dokonang przez
klienta,

— wymieni¢ programy komputerowe do
ewidencji rozliczen pienieznych,

— stosowac programy komputerowe do
ewidencji rozliczen z klientem.

—korzysta¢ z bezpiecznych form ptatnosci.

Klasa Il
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11. Procedury
postepowania
reklamacyjnego w
sprzedazy
internetowej.

— analizowac¢ akty prawne regulujgce
sprzedaz internetowa,

— scharakteryzowaé zasady zgtaszania,
przyjmowania i rozpatrywania reklamacji
internetowej,

— przyjac zgtoszenie reklamacyjne zgodnie
z obowigzujgcg procedurg podczas
sprzedazy internetowej,

— informowac klienta o sposobach
rozpatrywania reklamacji internetowe;j,

— wypetnia¢ dokumenty zwigzane z
reklamacjg towarow.

— okresla¢ sposoby postepowania
reklamacyjnego w zalezno$ci od rodzaju
zgtaszanej reklamaciji,

— dobrac¢ sposob postepowania
reklamacyjnego w zaleznosci od rodzaju
zgtaszanej reklamacji,

— zatatwia¢ terminowo reklamacje towarow
zakupionych przez internet,

—stosowac zasady ochrony danych
osobowych wynikajgce z RODO,

—przeprowadzi¢ caty proces zgtoszenia
reklamacyjnego zgodnie z obowigzujacg
procedurg dotyczgca sprzedazy
internetowe].

12. Przestrzeganie
zasad kultury i etyki
podczas sprzedazy
internetowej.

— wymieni¢ zasady kultury i etyki podczas
sprzedazy internetowej,

— identyfikowa¢ zasady etyczne i prawne
zwigzane z ochrong wiasnosci
intelektualnej i ochrong danych,

— wymieni¢ uniwersalne zasady kultury i
etyki,

— rozpoznac¢ przypadki naruszania zasad
etyki podczas handlu elektronicznego,

— uzywac form grzecznosciowych w
komunikacji pisemnej i ustnej

—wymieni¢ zasady etyczne i prawne
zwigzane z ochrong wlasnosci
intelektualnej i ochrong danych,

— wskazac¢ przepisy prawne zwigzane
z ochrong wiasnosci intelektualnej
i ochrong danych.

— omoéwi¢ zasady etyczne i prawne
zwigzane z ochrong wtasnosci
intelektualnej i ochrong danych,

— analizowac przepisy prawne zwigzane z
ochrong wtasnosci intelektualnej i
ochrong danych.

Razem liczba godzin

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU
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Realizacja poszczegoélnych tresci w przedmiocie ,Sprzedaz internetowa” powinna by¢ prowadzona w $cistej korelacji z innymi przedmiotami ksztatcenia
zawodowego. W zawodzie sprzedawca uczen powinien mie¢ wiedze dotyczgcy internetowej sprzedazy towardw, ktéra jest na naszym rynku stosunkowo nowym
i popularnym rodzajem dziatalnosci handlowej. Dziatalno$¢ ta staje sie obecnie coraz popularniejsza z uwagi na wygode kupujgcego i obnizenie kosztow
sprzedazy (i czesto wynikajgce z tego nizsze ceny towardw), a ponadto daje mozliwos¢é szybkiego poréwnania cen u wielu dostawcéw. Podstawowym
narzedziem handlu internetowego jest strona WWW, na ktorej klienci zapoznajg sie z ofertg i skladajg zamdwienia (zakupy przez internet). By wiec skorzystaé
z ustug sklepu internetowego, potrzebna jest wiedza z podstaw technologii informacyjnej i informatycznej. Podczas ksztatcenia w zawodzie sprzedawca bardzo
wazne jest ksztaltowanie prawidtowych postaw i nawykéw oraz uswiadomienie uczniom, ze ta wiedza jest juz niezbedna do dalszego funkcjonowania w handlu
elektronicznym.

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga, aby uczacy sie mogt:

— poznac¢ podstawy prawne funkcjonowania e-handlu w Polsce i na $wiecie,

— organizowac stanowisko pracy do sprzedazy przez internet zgodnie z przepisami bhp,

— korzysta¢ z dokumentacji handlowej w sprzedazy internetowej,

— przygotowac i realizowaé zamdéwienia towaréw w handlu internetowym,

— odbiera¢ dostawy towaréw zgodnie z zasadami stosowanymi w handlu,

— przygotowac towar do sprzedazy internetowe;j,

— poznac¢ przepisy prawa o odpowiedzialnosci materialnej zwigzanej z sprzedazg internetowa,

— rozrozni¢ formy i techniki sprzedazy towaréw w handlu internetowym,

— rozpoznac¢ potrzeby klienta internetowego,

— prezentowac oferte handlu internetowego,

— realizowa¢ zamowienie klienta w sprzedazy internetowe;j,

— obstugiwaé stanowisko kasowe,

— przeprowadzac¢ procedury postepowania reklamacyjnego w sprzedazy internetowej,

— przestrzegac¢ zasad kultury i etyki podczas sprzedazy internetowe;.

Niezbedne jest, aby uczen opanowat umiejetno$¢ obstugi komputera oraz programoéw potrzebnych do realizacji zadarn zawodowych. Zajecia powinno sie

prowadzi¢ w grupach okoto 15-osobowych. Zajecia powinny by¢ realizowane w klasie IlI.
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Realizacja poszczegdlnych tresci w przedmiocie ,Sprzedaz internetowa” powinna by¢ prowadzona w $cistej korelaciji z pozostatymi przedmiotami ksztatcenia

zawodowego, a w szczegolnosci ksztatcenia praktycznego i praktycznej nauki zawodu.

W przedmiocie ,Sprzedaz internetowa” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie celéw 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 ¢wiczen, instrukcje do ¢éwiczen, pakiety edukacyjne dla uczniéw, teksty przewodnie, karty pracy dla uczniéw, czasopisma branzowe, katalogi
sprzetu i wyposazenia magazynow, filmy i prezentacje multimedialne zwigzane z Sprzedazg internetowg, stanowiska komputerowe z dostepem do
internetu,

— wyposazenie odpowiednie do realizacji zatozonych efektow ksztatcenia.

Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna miedzy innymi od:

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,

— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow,

— warunkoéw techno-dydaktycznych prowadzenia procesu nauczania.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych ucznia proponuje sie zastosowac:
— karty obserwaciji w trakcie wykonywanych éwiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogélne: doktadnosé
wykonanych czynnosci, samoocene, czas wykonania zadania,

— test praktyczny z kryteriami oceny okre$lonymi w karcie obserwacji,

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”
wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego
95



Fundusze . » Unia Europejska

Europejskie R
Wiedza Edukacia Rozwdj Europejski Fundusz Spoteczny

— prace na komputerze.

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,

— kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw (majgcy na celu doskonalenie procesu ksztatcenia i osiggania celéw programowych).
W ocenie rezultatow procesu dydaktycznego nalezy zastosowaé metody ilosciowe — ilu uczniow uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu uczniow
uzyska wynik testu praktycznego powyzej 75%. Metody jako$ciowe pozwolg zbada¢ osigganie kwalifikacji przez uczacych sie w zawodzie oraz oceni¢ stopien
korelacji celéw i tresci programu nauczania.

Istnieje mozliwos¢ zrealizowania 180 godzin Sprzedazy internetowej w ramach specjalizacji (w potgczeniu z godzinami ujetymi w zajeciach praktycznych) —
dotyczy propozycji dodatkowych kwalifikacji Sprzedawca w sklepie internetowym z podstawy programowej. Warunkiem wdrozenia specjalizacji jest
zrealizowanie wszystkich efektéw ksztatcenia ujetych w podstawie programowej przed efektami zawartymi w tabelach PROPOZYCJA KWALIFIKACJI
DODATKOWYCH/SPECJALIZACJI.

W ramach specjalizacji Sprzedaz internetowa uczniowie mogg by¢ przygotowani do:

— zatozenia i prowadzenia e-sklepu,

— zarejestrowania dziatalnosci gospodarczej prowadzonej przez internet,

— sprawnej obstugi programéw do prowadzenia sprzedazy internetowe;j.
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NAZWA PRZEDMIOTU
Zajecia praktyczne
SPRZEDAZ HURTOWA Z OBSLUGA URZADZEN TRANSPORTOWYCH

Cele ogolne

o gk~ w N PE

Rozmieszczanie towaréw w magazynie.

Organizowanie zaopatrzenia hurtowni.

Gospodarowanie zapasami i opakowaniami w magazynie.
Przygotowanie do przeprowadzenia inwentaryzacji towarow.
Obstugiwanie programéw komputerowych handlowo-magazynowych.

Obstugiwanie urzadzen transportowych.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)
2)
3)

4)
5)
6)
7
8)
9)

zastosowacé zasady bhp przy wykonywaniu czynno$ci zawodowych w magazynie,

obstuzy¢ urzgdzenia magazynowe z zachowaniem zasad bezpieczenstwa,

zorganizowac stanowisko pracy sprzedawcy w hurtowni zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony srodowiska,

zapobiec dziataniu czynnikéw szkodliwych dla organizmu w wykonywanej pracy,

okresli¢ zasady ergonomii i normatywy techniczne przy przygotowaniu stanowiska pracy sprzedawcy w hurtowni,

dobraé¢ wyposazenie do stanowiska pracy sprzedawcy w hurtowni z uwzglednieniem zasad bezpieczenstwa i higieny pracy,

zastosowaé zasady zachowania bezpieczenstwa przy pracach z urzagdzeniami podigczonymi do sieci elektrycznej,

zastosowacé zasady ochrony przeciwpozarowej w magazynie,

zastosowacé zasady prowadzenia gospodarki odpadami, gospodarki wodno-$ciekowej oraz w zakresie ochrony powietrza,

10) zastosowac¢ sposoby postepowania w stanach zagrozenia zdrowia i zycia,
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11) wykonac¢ czynnosci udzielania pomocy przedmedycznej w zaleznosci od przyczyny i rodzaju zagrozenia zycia,

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

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

14) sprawdzi¢ stany magazynowe dla wskazanych towaréw,

15) przygotowac dane do zamowienia, np.: ilosé, rodzaj towaru wedtug podanego wzoru,

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

17) dobrac zrédta zaopatrzenia do rodzaju sprzedawanych towaréw w hurtowni,

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

19) przeprowadzi¢ odbiér ilosciowy i jakosciowy towaréw dostarczanych do hurtowni,

20) sprawdzi¢ poprawnos¢ otrzymanych dokumentéw dotyczgcych dostawy towaréw pod wzgledem formalnym i rachunkowym,

21) sprawdzi¢ zgodnos$¢ dostawy towaréw z zamowieniem i dokumentami dostawy,

22) odrozni¢ ubytki naturalne od niedoboréw przy kontrolowaniu towaréw przeznaczonych do sprzedazy,

23) zastosowac aktualnie obowigzujgce przepisy dotyczace jakosci, w tym HACCP, przy dokonywaniu kontroli towaréw przeznaczonych do sprzedazy,

24) dobra¢ dokument handlowy do wykonywanych czynno$ci zawodowych, np.: oferta handlowa, zaméwienie,

25) obstuzy¢ programy komputerowe wspomagajgce sporzadzanie dokumentéw handlowych,

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

27) sporzadzi¢ wymagane dokumenty zwigzane z otrzymang dostawag towardw,

28) zabezpieczy¢ dokumenty handlowe zgodnie z zasadami,

29) wykry¢ btedy w dokumentacji dostaw towaréw do hurtowni,

30) zastosowacé procedure postepowania w przypadku stwierdzenia niezgodnosci w dostawie towaréw lub towaréw wadliwych, zepsutych i uszkodzonych,

31) zastosowaé zasady przechowywania towaréw w magazynie zgodnie z obowigzujgcymi normami,

32) przygotowacé towary do sprzedazy i wymogoéw handlu hurtowego,

33) rozmiescic¢ towary w sali ekspozycyjnej zgodnie z zasadami sanitarnymi, marketingowymi i ergonomii,

34) korzysta¢ z norm towarowych oraz normy jakosci w zakresie przechowywania towaréw,
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35) zastosowacé zasady gospodarki opakowaniami obowigzujgce w przedsiebiorstwie handlowym,

36) prowadzi¢ racjonalng gospodarke opakowaniami,

37) zidentyfikowac¢ formy inwentaryzacji,

38) przeprowadzi¢ spis z natury,

39) sprawdzi¢ ilos¢ i jakos¢ towardw przeznaczonych do sprzedazy,

40) zabezpieczy¢ towar przed kradziezg lub zniszczeniem,

41) oznaczy¢ towary zgodnie z zasadami hurtowni,

42) przygotowac ekspozycje towaréw odpowiednio do asortymentu towaréw,

43) wykona¢ ekspozycje towaréw w hurtowni,

44) przygotowa¢ zamowiony towar do wysyiki,

45) dobra¢ opakowanie do rodzaju i wielkosci towaru,

46) zorganizowac¢ stanowisko pracy do obstugi kasy fiskalnej zgodnie z wymogami ergonomii,

47) obstugiwac kase fiskalng;

48) obstuzy¢ terminal kart ptatniczych,

49) postuzyc¢ sie czytnikami kodoéw kreskowych,

50) sprawdzi¢ poprawno$¢ dziatania urzgdzen wspotpracujgcych z kasg fiskalng,

51) obstuzy¢ urzgdzenia techniczne zgodnie z zasadami bhp podczas obstugi klientow,

52) obstugiwaé programy komputerowe handlowo-magazynowe,

53) prowadzi¢ dokumentacje dotyczacg ruchu towaru w magazynie (przyjecia, przesuniecia, wydania towaréw, zmiany stanéw w kartotekach
magazynowych),

54) prowadzi¢ baze danych kontrahentéw,

55) zarchiwizowaé wprowadzone dane,

56) sporzadzi¢ faktury i korekty faktur,

57) aktywnie stuchac klientéw i kontrahentéw podczas rozmowy,

58) ustali¢ potrzeby klienta hurtowego,
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59) przyjaé¢ zgtoszenie reklamacyjne zgodnie z zasadami obstugi klienta i aktualnymi przepisami prawa,
60) zastosowac¢ zasady etyki zawodowej podczas obstugi klientéw i kontrahentéw,

61) obliczy¢ ceny wskazanych towaréw z uwzglednieniem rabatéw, upustow,

62) dokonac analizy popytu i podazy na towary w celu ustalenia strategii promocji,

63) prowadzi¢ dziatania reklamowe dla odbiorcéw hurtowych,

64) dokona¢ analizy aktualnych przepiséw prawa dotyczacych uprawnien do prowadzenia wozkéw jezdniowych,
65) dokonac¢ analizy dokumentacji technicznej wozkéw jezdniowych,

66) wymienic¢ typy stosowanych wozkow jezdniowych,

67) rozpozna¢ budowe wozkéw jezdniowych réznych typow,

68) wskazaé poszczegolne elementy wdzka jezdniowego,

69) okresli¢ obowigzki operatora przed, po oraz podczas pracy wézkow jezdniowych,

70) zaprezentowaé czynnosci operatora podczas obstugi wozkéw jezdniowych réznych typow,
71) omowi¢ zagadnienia dotyczgce zatadunku wézkéw jezdniowych réznych typow,

72) stosowac przepisy z zakresu fadunkoznawstwa,

73) rozpozna¢ wskazany typ wézka jezdniowego,

74) zidentyfikowa¢ zadania dozoru technicznego w zakresie obstugi wozkéw jezdniowych,

75) omowic zasady dziatania wézkow widtowych,

76) stosowac przepisy z zakresu bhp zwigzane z obstugg wézkoéw widtowych,

77) dokonac¢ konserwacji wézkow jezdniowych zgodnie z zasadami,

78) prowadzi¢ wozki jezdniowe zgodnie z zasadami bhp,

79) manewrowac osprzetem wozka jezdniowego zgodnie z instrukcja,

80) oceni¢ wstepnie poprawnos¢ dziatania wézka jezdniowego.
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Dziat programowy

Tematy jednostek
metodycznych

Liczba
godz.

Wymagania programowe

Uwagi o
realizacji

Podstawowe
Uczen potrafi:

Ponadpodstawowe
Uczen potrafi:

Etap realizacji

I. Bezpieczne
wykonywanie
pracy w
magazynie

zasad
bezpieczenstwa i
higieny pracy i
ochrony
przeciwpozarowe;j
W magazynie.

bezpieczenstwa przy pracach z
urzgdzeniami podtgczonymi do
sieci elektrycznej,

zastosowaé zasady ochrony
przeciwpozarowej w magazynie.

prowadzenia gospodarki
odpadami, gospodarki wodno-
Sciekowej oraz w zakresie
ochrony powietrza.

1. Zapewnienie — zastosowac zasady bhp przy — wskazaé przepisy o zachowaniu | Klasa lll
bezpiecznych wykonywaniu czynnosci bezpiecznej pracy w firmie
warunkow przy zawodowych w magazynie, handlowej,
organizowaniu — dobra¢ srodki ochrony — ldentyfikuje stanowisko pracy
sprzedazy towarow indywidualnej do wykonywanych sprzedawcy w hurtowni.
w magazynie. czynnosci zawodowych,
— obstuzy¢ urzadzenia
magazynowe z zachowaniem
zasad bezpieczenstwa,
— zgromadzi¢ odpady powstate
podczas wykonywania
czynnosci zawodowych w
oznhaczonych miejscach.
2. Organizowanie — zorganizowac stanowisko pracy | — zorganizowac miejsce robocze Klasa lll
stanowiska pracy w zgodnie z wymogami ergonomii, w réznych metodach sprzedazy
magazynie. przepisami bezpieczenstwa i hurtowej,
higieny pracy, ochrony — okresli¢ zasady ergonomii i
przeciwpozarowej i ochrony normatywy techniczne przy
Srodowiska, przygotowaniu stanowiska
— zapobiec dziataniu czynnikéw pracy,
szkodliwych dla organizmu w — dobra¢ wyposazenie do
wykonywanej pracy. stanowiska pracy z
uwzglednieniem zasad
bezpieczenstwa i higieny pracy.
3. Przestrzeganie — zastosowac zasady zachowania | — zastosowac zasady Klasa llI
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4. Udzielanie zastosowacé sposoby — udzieli¢ pomocy Klasa lll
pierwszej pomocy postepowania w stanach przedmedycznej
przedmedycznej zagrozenia zdrowia i zycia, poszkodowanym w wypadkach
poszkodowanym wykonaé czynnosci udzielania przy pracy oraz w stanach
w wypadkach przy pomocy przedmedycznej zagrozenia zdrowia i zycia.
pracy oraz w stanach w zaleznosci od przyczyny
zagrozenia zdrowia i i rodzaju zagrozenia zycia,
zycia. zawiadomi¢ system

powiadamiania pomocy

medycznej w przypadku sytuacji

stanowigcej zagrozenie zdrowia

i zycia przy wykonywaniu zadan

zawodowych sprzedawcy.

Il. Dostawy 1. Zamawianie sprawdzi¢ stany magazynowe — dobra¢ zrodta zaopatrzenia do Klasa Ill
towarow do towarow. dla wskazanych towaréw, rodzaju sprzedawanych towaréw
magazynu przygotowac dane do w hurtowni,

zamoéwienia, np.: ilos¢, rodzaj — wysfa¢ zaméwienie na towary

towaru wedtug podanego wzoru, zgodnie z otrzymanym

sporzadzi¢ zamowienie na poleceniem.

towary zgodnie z ustalonymi

danymi.
2. Przyjmowanie przeprowadzié odbior iloéciowy i | — wystawié zaméwienie do Klasa Il
dostaw towarow. jakosciowy towarow dostawcy,

dostarczanych do hurtowni, — 0drdzni¢ ubytki naturalne od

sprawdzi¢ poprawnos¢é niedoboréw przy kontrolowaniu

otrzymanych dokumentow towaréw przeznaczonych do

dotyczgcych dostawy towaréw sprzedazy,

pod wzgledem formalnym i — zastosowac aktualnie

rachunkowym, obowigzujgce przepisy

sprawdzi¢ zgodno$¢ dostawy dotyczace jakosci, w tym

towaréw z zamowieniem HACCP, przy dokonywaniu

i dokumentami dostawy. kontroli towarow

przeznaczonych do sprzedazy.

3. Dokumentowanie dobra¢ dokument handlowy do — wykry¢ btedy w dokumentaciji Klasa Ill

dostaw towaréw.

wykonywanych czynnosci
zawodowych, np.: oferta
handlowa, zamoéwienie,

dostaw towaréw do hurtowni,
zastosowac procedure
postepowania w przypadku
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obstuzy¢ programy
komputerowe wspomagajace
sporzadzanie dokumentow
handlowych,

sporzgdzi¢ dokument handlowy
w formie papierowej lub
elektronicznej,

sporzadzi¢ wymagane
dokumenty zwigzane

z otrzymang dostawg towaréw,
zabezpieczy¢ dokumenty
handlowe zgodnie

z zasadami.

stwierdzenia niezgodnosci

w dostawie towarow lub towaréw
wadliwych, zepsutych

i uszkodzonych.

Magazynowanie
towarow

1. Rozmieszczanie
towarow w
magazynie.

zastosowac zasady
przechowywania towaréw

w magazynie zgodnie

z obowigzujgcymi normami,
przygotowac towary do
sprzedazy i wymogéw handlu
hurtowego,

rozmiesci¢ towary w sali
ekspozycyjnej zgodnie

z zasadami sanitarnymi,
marketingowymi i ergonomii.

korzysta¢ z norm towarowych
oraz normy jakosci w zakresie
przechowywania towarow.

Klasa Il

2. Gospodarka
opakowaniami.

zastosowaé zasady gospodarki
opakowaniami obowigzujgce

w przedsiebiorstwie handlowym,
segregowac opakowania
zgodnie z przepisami prawa,
ewidencjonowac¢ wskazane
rodzaje opakowan,

rozpozna¢ rodzaje opakowan
stosowanych w obrocie
hurtowym,

zidentyfikowa¢ oznaczenia
umieszczane na opakowaniach.

prowadzi¢ racjonalng
gospodarke
opakowaniami.

Klasa Il
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3. Spis zidentyfikowac¢ formy okresli¢ sposoby eliminowania Klasa lll
inwentaryzacyjny inwentaryzacji, przyczyn niedoboréow w
towarow. przeprowadzi¢ spis hurtowni,
inwentaryzacyjny, ustali¢ limit ubytkow.
ustali¢ niedobory powstajgce w
placéwce hurtowej.
IV. Przygotowanie 1. Sprawdzenie sprawdzi¢ ilos¢ i jako$¢ towarow zabezpieczy¢ towar przed Klasa lll
towarow do towaréw do przeznaczonych do sprzedazy. kradziezg lub zniszczeniem.
sprzedazy sprzedazy.
2. Przygotowanie oznaczy¢ towary zgodnie sporzgdzi¢ plan ekspozycji Klasa Ill
ekspozycji towarow Z zasadami hurtowni, towaréw w hurtowni
w magazynie. rozmiescic towary do ekspozyciji wykonac¢ ekspozycje towardéw w
zgodnie z planem, sali sprzedazowej.
opracowac plan ekspozycji
towaréw w sali sprzedazowej,
przygotowac ekspozycje
towaréw odpowiednio do formy
sprzedazy i asortymentu
towarow.
3. Wysytka przygotowaé zamoéwiony towar dokonaé analizy wartosci Klasa IlI
zaméwionych do wysyiki, zamowien wysytkowych.
towarow. dobraé opakowanie do rodzaju i
wielkosci towaru,
wystaé towar zgodnie z
zasadami hurtowni,
wystawi¢ dokumenty sprzedazy.
V. Obstuga kasy Obstuga kasy zorganizowac stanowisko pracy sprawdzi¢ poprawno$¢ dziatania | Klasa lll

fiskalnej i urzadzen
wspotpracujgcych

fiskalne;j.

do obstugi kasy fiskalnej zgodnie
Z wymogami ergonomii,
przygotowac kase do pracy,
drukowac raporty kasy fiskalnej,
sprawdzi¢ stan gotowki w kasie
po zakonczeniu sprzedazy,
uporzgdkowac stanowisko
kasowe zgodnie z przyjetymi
zasadami kasjera,

urzgdzen wspotpracujgcych
z kasg fiskalna.
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obstuzy¢ terminal kart
ptatniczych,

postuzyc¢ sie czytnikami kodéw
kreskowych.

VL.

Obstuga
klientow i
kontrahentow

poinformowac klienta o sposobie
uzytkowania, przechowywania
nabywanych towarow,

aktywnie stuchac klienta
podczas rozmowy,

odpowiadaé na pytania klienta
zgodnie z zasadami komunikacji
interpersonalne;j,

ustali¢ potrzeby klienta,

wyjasnic¢ klientowi napisy i
0znhaczenia zamieszczone na

ustalenia ich potrzeb,
zadawac pytania klientowi w
celu dostosowania oferty
sprzedazy do jego potrzeb,
udzieli¢ klientowi wyjasnien
dotyczacych jakosci,
przeznaczenia, zastosowania
i uzytkowania towaru.

1. Urzadzenia obstuzy¢ urzadzenia techniczne zabezpieczyé urzadzenie Klasa Il
techniczne w zgodnie z zasadami bhp techniczne po uzyciu.
magazynie. podczas obstugi klientow.
2. Obstuga wprowadzi¢ dane do programu oceni¢ poprawnosc¢
programow magazynowego, wprowadzonych danych,
handlowo- dokona¢ analizy zarchiwizowa¢ wprowadzone
magazynowych. wprowadzonych danych, dane,

sporzadzi¢ dokumenty sporzagdzi¢ faktury korekty

magazynowe dotyczgce faktur.

sprzedazy,

prowadzi¢ baze danych

kontrahentéw,

zarejestrowaé zakupy i sprzedaz

hurtowa,

posegregowac dokumenty

wedtug rodzajow, grup

towarowych i dat,

wystawi¢ dokumenty sprzedazy.
3. Rozmowa poinformowa¢ o asortymencie sporzadzi¢ wykaz pytan Klasa lll
sprzedazowa. na zyczenie klienta, zadawanych klientom w celu
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etykietach i opakowaniach
towardw,

przekazac klientowi informacje
na temat warunkéw
przechowywania towaru.

4. Postepowanie przyjaé zgtoszenie reklamacyjne | — dokonac analizy powodow Klasa Ill
reklamacyjne zgodnie z zasadami obstugi zgtaszania reklamacji towarow.
klienta i aktualnymi przepisami
prawa,
poinformowac klienta o
sposobach zatatwienia
reklamaciji.
5. Etyka pracownika wyjasni¢, na czym polega etyka | — dokonaé samooceny
hurtowni. zawodowa pracownika hurtowni, zachowania podczas obstugi Klasa lll
zastosowaé zasady etyki klientow.
zawodowej podczas obstugi
klientow.
VII.  Promocja 1. Sprzedaz zastosowacé zasady promoc;ji dokona¢ analizy popytu i podazy | Klasa lll
towarow promocyjna. podczas sprzedazy, na towary w celu ustalenia
w hurtowni zaprezentowac klientom walory strategii promocji.
uzytkowe towaréw w promocji,
obliczyé ceny wskazanych
towaréw z uwzglednieniem
rabatow, upustow.
2. Reklamaw stosowac przepisy prawa zaprezentowac pomysty Klasa lll
sprzedazy regulujgce dziatalnos¢ reklamowania towaréw w
magazynowej. reklamowa, magazynie.
prowadzi¢ dziatania reklamowe
dla odbiorcow towaréw hurtowni.
VIII. Obstuga 1. Prowadzenie dokona¢ analizy aktualnych — rozpoznac wskazany typ wézka | Klasa llI
urzadzen wozkow przepiséw prawa dotyczacych jezdniowego,
transportowych jezdniowych. uprawnien do prowadzenia — zidentyfikowa¢ zadania dozoru

wozkow jezdniowych,
dokona¢ analizy dokumentac;ji
technicznej wozkéw
jezdniowych,

technicznego w zakresie
obstugi wézkow jezdniowych,
omowic zasady dziatania
wozkow widtowych,
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wymienic¢ typy stosowanych
wozkow jezdniowych,
rozpoznaé¢ budowe wdzkow
jezdniowych réznych typow,
wskazac¢ poszczegolne
elementy wozka jezdniowego,
okresli¢ obowigzki operatora
podczas obstugi wozkow
jezdniowych.

oceni¢ wstepnie poprawnos¢
dziatania wozka jezdniowego,
zaprezentowaé czynnosci
operatora podczas obstugi
woézkéw jezdniowych réznych
typow,

zidentyfikowa¢ czynnosci
operatora wozka przed i po
pracy,

zidentyfikowa¢ czynnosci
operatora wozka jezdniowego
W czasie pracy,

omoéwi¢ zagadnienia dotyczace
zatadunku wézkow
jezdniowych réznych typéw,
stosowac przepisy z zakresu
tadunkoznawstwa podczas
obstugi wézka jezdniowego,
stosowac przepisy z zakresu
bhp zwigzane z obstugag
wozkow widtowych,

dokona¢ konserwacji wozkéw
jezdniowych zgodnie z
zasadami,

prowadzi¢ wozki jezdniowe
zgodnie z zasadami bhp,
manewrowac osprzetem wozka
jezdniowego zgodnie z
instrukcja.

Razem liczba godzin

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Sprzedaz hurtowa z obstugg urzgdzeh transportowych to przedmiot dodatkowy. Pracodawcy zgtaszajg zapotrzebowanie na umiejetnosci obstugi wozkéw

jezdniowych, jest takze duze zapotrzebowanie w handlu na pracownikéw magazynu.
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Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:
— uksztaltowania umiejetnosci praktycznych niezbednych do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy przygotowanego takze do pracy w hurtowni,
— efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,
— motywacji wewnetrznej do wykonywania zawodu z zaangazowaniem,
— predyspozycji do obstugi wozkéw jezdniowych.
W przedmiocie ,Sprzedaz hurtowa z obstugg urzadzen transportowych” powinny dominowa¢ metody zapewniajgce osigganie zaplanowanych przez
doswiadczenie celow.
Proponowane metody:
— ¢éwiczenia praktyczne,
— pokaz z instruktazem.
Zaplanowane efekty powinny by¢ osiggane takze w rzeczywistych warunkach pracy.
Polecane srodki dydaktyczne w pracowni szkolnej:
— towary (atrapy, probki), karty pracy, testery banknotéw, kalkulatory, wzory banknotéw,
— urzgdzenia liczaco-wazgce,
— komputery z oprogramowaniem handlowo-magazynowym,
— materiaty do pakowania,
— kasy fiskalne,
— urzgdzenia wspoétpracujgce z kasami fiskalnymi,
— instrukcje obstugi kas i urzadzen wspétpracujgcych.
Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna od:
— celéw i tresci zawartych w programie,
— Zzaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow,
— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i sSrodkéw dydaktycznych,
— srodowiska dydaktyczno-wychowawczego.
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PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA

W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych ucznia proponuje sie zastosowac:

ocene wykonywanych zadan zawodowych,

prezentowane kompetencje spoteczne,

karty obserwacji w trakcie wykonywanych éwiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogélne: doktadnosé
wykonanych czynnosci, samooceng, czas wykonania zadania,

test praktyczny z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwacji,

egzamin z obstugi urzgdzen transportowych zgodny z aktualnie obowigzujgcymi przepisami prawa.

Szczegdlnie istotne jest, aby uczniowie otrzymali od nauczyciela i pracodawcy rzetelng informacje zwrotng dotyczaca osiagnietych sukceséw i postepow oraz

obszaréw wymagajacych rozwoju.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Ewaluacje nalezy przeprowadzi¢, aby pozyskaé informacje o osiggnieciach kazdego ucznia i skutecznosci stosowanych metod i Srodkéw dydaktycznych. Do

pozyskania danych od uczniéw warto zastosowaé np.:

wywiady,

arkusze obserwacji,

test pisemny,

testy typu ,préba pracy”,

kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniow (majgcy na celu doskonalenie procesu ksztatcenia i osiggania celow programowych),

W ocenie rezultatéw procesu dydaktycznego nalezy zastosowaé metody ilosciowe — ilu ucznidw uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu uczniow

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.
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Przedmiot ,Sprzedaz hurtowa z obstugg urzadzen transportowych” — powinien by¢ realizowany w ramach specjalizacji — dotyczy propozycji uzyskania
dodatkowej umiejetnosci. Warunkiem wdrozenia specjalizacji jest zrealizowanie wszystkich efektow ksztatcenia ujetych w podstawie programowej przed

tabelami PROPOZYCJA KWALIFIKACJI DODATKOWYCH/SPECJALIZACJI.

Projekt ,Partnerstwo na rzecz ksztatcenia zawodowego. Etap 3. Edukacja zawodowa odpowiadajgca potrzebom rynku pracy”

wspoftfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego
110



