ZAJECIA PRAKTYCZNE- material nauczania w zawodzie sprzedawca 522301.

ORGANIZACJA I SPRZEDAZ TOWAROW.

Cele ogdlne:

1. Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych zwigzanych z: organizowaniem sprzedazy,
przygotowaniem towarow do sprzedazy, obstuga klientéw w roznych formach sprzedazy,
dokumentowaniem transakcji kupna-sprzedazy, z wykonywaniem czynnosci posprzedazowych.

2. Ksztattowanie kompetencji odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.

3. Ksztaltowanie postawy postepowania zgodnie z zasadami etyki zawodowej.

4. Doskonalenie umiejetnosci dokonywania samooceny, komunikowania si¢ i wspélpracy w

zespole.

Cele operacyjne:

Uczen potrafi:

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

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

3) zgromadzi¢ odpady powstate podczas wykonywania czynno$ci zawodowych w oznaczonych
miejscach,

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

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

6) obstuzy¢ urzadzenia podiaczone do sieci elektrycznej zgodnie z zasadami bezpiecznej obstugi,

7) zastosowa¢ zasady ochrony przeciwpozarowej w przedsiebiorstwie handlowym,

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

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

10) wykona¢ czynnoS$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,

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

13) sprawdzi¢ stany magazynowe dla okreslonych towarow,

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

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



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

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

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

19) sprawdzi¢ zgodnos$¢ dostawy towar6w z zamowieniem i dokumentami dostawy,

20) obstuzy¢ magazynowe programy komputerowe,

21) zastosowac aktualnie obowigzujace przepisy i wymagania dotyczace jakosci, w tym HACCP, przy
dokonywaniu kontroli towarow przeznaczonych do sprzedazy,

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

23) obstuzy¢ programy komputerowe wspomagajace sporzadzanie dokumentéw handlowych,

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

25) sporzadzi¢ wymagane dokumenty zwigzane z otrzymang dostawa towarow,

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

27) zastosowac procedurg postepowania w przypadku stwierdzenia niezgodno$ci w dostawie towarow
lub towaréw wadliwych, zepsutych i uszkodzonych,

28) wykona¢ czynnosci zwigzane z magazynowaniem towaréw z zastosowaniem odpowiedniego
sprzetu 1 urzadzen,

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

30) opracowac plan rozmieszczenia towarow w magazynie,

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

32) zastosowac zasady gospodarki opakowaniami obowigzujace w przedsiebiorstwie handlowym,

33) segregowac opakowania zgodnie z zasadami segregacji opakowan,

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

35) prowadzi¢ racjonalng gospodarke opakowaniami,

36) sprawdzi¢ okreslone towary przeznaczone do sprzedazy pod wzglgdem ilosciowym i
jako$ciowym,

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 upustow,

40) obliczy¢ ceny towaréw w opakowaniach zbiorczych,

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

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

43) opracowac plan ekspozycji towaréw spozywczych w sali sprzedazowej,

44) opracowa¢ plan ekspozycji towaréw odpowiednio do formy sprzedazy i asortymentu towarow,



45) przygotowac ekspozycje towarow na regale sklepowym z uwzglgdnieniem otrzymanych danych,

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

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

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

49) obstugiwac kase fiskalna,

50) przygotowac urzadzenia wspolpracujace z kasa fiskalng do pracy,

51) obstuzy¢ wskazane urzadzenia wspotpracujace z kasg fiskalna,

52) aktywnie stucha¢ klienta podczas rozmowy sprzedazowej,

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

54) wypethié¢ dokument zgloszenia reklamacyjnego,

55) przyja¢ nalezno$¢ za towar zgodnie z zasadami,

56) wypromowa¢ towary podczas sprzedazy,

57) stosowa¢ przepisy prawa regulujace dziatalno$¢ reklamowa,

58) prowadzi¢ dziatania reklamowe we wspolpracy z pracownikami przedsigbiorstwa handlowego,

59) przyjac i zrealizowaé zamowienie na towary,

60) prowadzi¢ sprzedaz na odleglosé,

61) poinformowa¢ klienta o prawach dotyczacych np.: zwrotéw towarow, gwarancji,

62) przygotowaé zamowiony towar do wysylki,

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



MATERIAL NAUCZANIA.

Dziat Tematy Wymagania programowe Uwagi 0
programowy jednostek realizacji
metodycznych Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
I 1. — zastosowac zasady bhp | — wskazac¢ przepisy o
Bezpieczne Zapewnienie przy wykonywaniu zachowaniu
wykonywanie bezpiecznych czynnosci bezpiecznej pracy w
pracy sprzedawcy | warunkow przy zawodowych, przedsigbiorstwie
organizowaniu — dobra¢ $rodki ochrony handlowym.
sprzedazy indywidualnej do
towarow. wykonywanych
czynnosci
zawodowych,
— obshuizy¢ urzadzenia na g
stanowisku pracy z B
zachowaniem zasad g
bezpieczenstwa, =~
— zgromadzi¢ odpady Q
powstale podczas v
wykonywania 5
czynnosci [:]]
zawodowych w Ei
oznaczonych a
miejscach. Z
2. — zorganizowaé — dobra¢ wyposazenie >
Organizowanie stanowisko pracy stanowiska pracy z
stanowiska zgodnie z wymogami uwzglednieniem zasad
pracy. ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i
bezpieczenstwa i higieny pracy i
higieny pracy, ochrony ergonomii,
przeciwpozarowej i — Zzapobiega¢ dziataniu
ochrony $rodowiska. czynnikéw szkodliwych
dla organizmu w
wykonywanej pracy.
3. —  obshuzy¢ urzadzenia —  zastosowac zasady

Przestrzeganie
zasad
bezpieczenstwa i
higieny pracy i
ochrony
przeciwpozarowej
na stanowisku
pracy sprzedawcy.

podiaczone do sieci
elektrycznej zgodnie z
zasadami bezpiecznej
obstugi,

—  zastosowac zasady
ochrony
przeciwpozarowej w
przedsigbiorstwie
handlowym.

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

4.

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

— postgpowac w stanach
zagrozenia zdrowia i
zycia zgodnie z
zasadami,

—  wykonywa¢ czynnosci
udzielania pomocy
przedmedycznej w
zaleznosci od
przyczyny i rodzaju
zagrozenia zycia,

— zawiadomi¢ system

— udzieli¢ pomocy
przedmedycznej
poszkodowanym w
wypadkach przy pracy
oraz w stanach
zagrozenia zdrowia i
zycia.




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

.
Dostawy
towarow

1.
Zamawianie
towarow.

sprawdzi¢ stany
magazynowe dla
okreslonych towarow,
przygotowa¢ dane do
zamowienia, np.: ilos¢,
rodzaj towaru wedhug
podanego wzoru,
Sporzadzic¢
zamoOwienie na towary
zgodnie z ustalonymi
danymi.

wysta¢ zamoéwienie na
towary zgodnie z
otrzymanym
poleceniem.

2.
Przyjmowanie
dostaw towarow.

przyja¢ dostawe
towaru zgodnie z
zasadami odbioru
ilosciowego i
jakosciowego,
sprawdzi¢ poprawno$é
otrzymanych
dokumentoéw
dotyczacych dostawy
towarow pod
wzgledem formalnym i
rachunkowym,
sprawdzi¢ zgodnos¢
dostawy towaréw z
zamowieniem i
dokumentami dostawy,
obstuzy¢ magazynowe

odréznié¢ ubytki
naturalne od
niedoboréw przy
kontrolowaniu
towarow
przeznaczonych do
sprzedazy,
zastosowac aktualnie
obowigzujace przepisy
i wymagania
dotyczace jakosci, w
tym HACCP, przy
dokonywaniu kontroli
towarow
przeznaczonych do
sprzedazy.

programy
komputerowe.
3. dobra¢ dokument zastosowac procedure
Dokumentowanie handlowy do postepowania w
dostaw towarow. wykonywanych przypadku
czynnosci stwierdzenia
zawodowych, np.: niezgodnosci

oferta handlowa,
zamowienie,

obshuzy¢ programy
komputerowe
wspomagajace
sporzadzanie
dokumentoéw
handlowych,
sporzadzi¢ dokument
handlowy w formie
papierowej lub
elektronicznej,
Sporzadzi¢ wymagane
dokumenty zwigzane z
otrzymana dostawa
towarow,

w dostawie towarow
lub towaroéw
wadliwych, zepsutych
i uszkodzonych.




zabezpieczy¢
dokumenty handlowe
zgodnie z zasadami,

I
Magazynowanie
towardw

1. — wykona¢ czynnosci oceni¢ funkcjonalnos¢
Rozmieszczanie zZwigzane magazynow
towarow w Z magazynowaniem handlowych ze
magazynie. towarow z wzgledu na rodzaj
zastosowaniem asortymentu towarow,
odpowiedniego sprzgtu opracowac¢ plan
i urzadzen, rozmieszczenia

—  zidentyfikowaé towar6w w magazynie,
wszystkie wskazane korzysta¢ z norm
urzagdzenia towarowych oraz
wyposazenia normy jako$ci w
technicznego zakresie
magazynow, przechowywania

— zastosowac urzadzenia towarow,
wyposazenia dobra¢ $rodki
technicznego transportu
magazynow do wewnetrznego w
rozmieszczenia magazynach
towarOw w magazynie, handlowych,

— zastosowac metody rozmiesci¢ przyjete
rozmieszczania towary w magazynie
towarow zgodnie z zasadami
W magazynie, rozmieszczania i

— poréwnac przechowywania,
powszechnie dokona¢ konserwacji
stosowane metody urzadzen
rozmieszczenia magazynowych,
towardw zapewni¢ odpowiedni
W magazynie, stan sanitarny

- wymieni¢ wymagania magazynu i urzgdzen

dotyczace magazynowych.

stanu sanitarnego

magazynu i

urzadzen magazynowych.

2. — wymieni¢ wady i ocenic¢ rodzaj
Gospodarka zalety okreslonego opakowania pod

opakowaniami.

rodzaju opakowania,
zastosowac zasady
gospodarki
opakowaniami
obowiazujace

w przedsiebiorstwie
handlowym,
segregowac
opakowania zgodnie z
zasadami segregacji
opakowan,
ewidencjonowac
okreslone rodzaje
opakowan zgodnie z
zasadami w
przedsigbiorstwie
handlowym,
wyjasni¢ zasady
prowadzenia
racjonalnej gospodarki
opakowaniami.

wzgledem jego wad i
zalet,

dobra¢ rodzaj
opakowania do
okreslonego rodzaju
towaru,

prowadzi¢ racjonalng
gospodarke
opakowaniami.




V.
Przygotowanie
towarow do
sprzedazy

1.
Sprawdzenie

okresli¢ zasady
odbioru ilosciowego i

zastosowac zasady
odbioru ilosciowego i

i zabezpieczanie jakosciowego jakosciowego
towarow. towarow, towarow,
sprawdzi¢ okreslone dokona¢ analizy
towary przeznaczone informacji zawartych
do sprzedazy pod na opakowaniach
wzgledem ilo$ciowym zbiorczych,
i jakosciowym, zabezpieczy¢ towar
zidentyfikowa¢ znaki przed kradzieza lub
jakosci stosowane w zniszczeniem,
handlu, zabezpieczy¢ towary
odczyta¢ oznakowania przed szkodnikami.
towarow i opakowan,
sprawdzié¢
zabezpieczenie towaru
przed kradzieza,
sprawdzié¢
zabezpieczenie
towarow przed
szkodnikami.
2. zastosowac zasady wskaza¢ réznice
Kalkulowanie zaokraglen, miedzy ceng hurtowa a
cen towarow. identyfikowaé detaliczna,
sktadowe ceny obliczy¢ ceny towaréw
detalicznej, w opakowaniach
identyfikowaé zbiorczych z
sktadowe ceny uwzglednieniem
hurtowej, podatku VAT,

obliczy¢ ceny
wskazanych towarow z
uwzglednieniem
podatku VAT,
obliczy¢ ceny
wskazanych towarow z
uwzglednieniem
podatku VAT oraz
marz handlowych.

obliczy¢ ceny towaréw
w opakowaniach
zbiorczych z
uwzglednieniem
podatku VAT oraz
marz handlowych,
rabatow lub upustow.

3. obliczy¢ ceny dokona¢ analizy
Obnizki cenowe wskazanych towarow z oplacalnosci obnizek
towardw. uwzglednieniem cenowych.

podatku VAT oraz

rabatow lub upustow.
4. oznaczy¢ towary opracowac¢ plan
Przygotowanie stosownie do formy ekspozycji towarow
ekspozycji sprzedazy, np.: metki, spozywczych w sali
towarow. wywieszki cenowe, sprzedazowej,

rozmiesci¢ wskazane
towary na regatach z
uwzglednieniem zasad
rozmieszczania,
przygotowac
ekspozycje towardw
na regale sklepowym
z uwzglednieniem
podanych danych.

opracowac plan
ekspozycji towarow
odpowiednio do formy
sprzedazy i
asortymentu towarow,
wykona¢ ekspozycje
towarow w sali
sprzedazowej,
rozmieszczac towary
w sali sprzedazowej z
uwzglednieniem zasad
merchandisingu.




V. organizowac przygotowacé
Obstuga kasy stanowisko pracy do urzadzenia
fiskalnej i obstugi kasy fiskalnej wspotpracujace z kasa
urzadzen zgodnie z wymogami fiskalng do pracy.
wspOtpracujacych ergonomii, obstuzy¢ wskazane
korzystaé z instrukcji urzadzenia
obstugi kasy fiskalnej, wspolpracujace z kasg
przygotowac kase do fiskalna,
pracy, wprowadzi¢ towar
drukowac¢ raporty kasy przy zastosowaniu
fiskalnej, kodéw towarowych,
sprawdzié stan kodow kreskowych,
gotowki w kasie po anulowac pozycje
zakonczeniu sprzedazy,
sprzedazy, przejrze¢ otwarty
uporzadkowac paragon.
stanowisko kasowe
zgodnie z przyjetymi
zasadami kasjera,
wymienié¢ poprawnie
papier
w kasie fiskalnej,
rejestrowac sprzedaz
przy pomocy kasy
fiskalnej,
zakonczy¢ paragon
przy zastosowaniu
r6znych form
platnosci.
V. 1. obshuzy¢ urzadzenia zabezpieczy¢
Obstuga klientow | Obstluga techniczne zgodnie z urzadzenie techniczne
urzadzen zasadami bhp podczas po uzyciu zgodnie
technicznych obstugi klientow, z zasadami.
wspomagajacych postepowaé z
obstuge urzagdzeniami
klientow. technicznymi zgodnie
z instrukcja.
2. poinformowac o prowadzi¢ rozmowy
Rozmowa asortymencie na sprzedazowe z
sprzedazowa. zyczenie klienta, réznymi typami

poinformowac klienta
0 sposobie
uzytkowania,
przechowywania
nabywanych towaréw,
zaprezentowaé
klientowi walory
uzytkowe nabywanego
towaru,

rozpoznaé znaczenie
mowy niewerbalnej
podczas rozmowy z
klientem,

aktywnie stuchac
klienta podczas
rozmowy
sprzedazowe;j,
odpowiada¢ na pytania
klienta zgodnie z

klientow zgodnie z
zasadami etyki i
komunikacji
interpersonalnej.




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

prowadzi¢ rozmowe
sprzedazowq z
klientem
zdecydowanym i
niezdecydowanym,
zadawac pytania
klientowi
niezdecydowanemu
zmierzajace do
ustalenia jego potrzeb,
dobra¢ pytanie
dotyczace ustalenia
potrzeby do typu
klienta,

komunikowa¢ si¢ z
klientem w celu
ustalenia formy
ptatnosci za nabywane
towary.

3.
Postgpowanie
reklamacyjne.

przyjac zgloszenie
reklamacyjne zgodnie
z zasadami obstugi
klienta i aktualnymi
przepisami prawa,
wypetni¢ dokument
zgloszenia
reklamacyjnego,

dokona¢ analizy
zgloszen
reklamacyjnych i na
ich podstawie
opracowaé wnioski,
poinformowac¢ klienta
0 sposobach
postepowania
reklamacyjnego.

4.
Przyjmowanie
naleznosci.

obliczy¢ naleznosc¢ za
towar zgodnie z
zasadami,

obstuzy¢ kasg fiskalna,
wyda¢ dokument
sprzedazy klientowi.

sporzadzi¢ raport
sprzedazy.

5.
Etyka w handlu.

zastosowac zasady
etyki zawodowej
podczas obstugi
klientow,

rozr6zni¢ zachowania
etyczne od
nieetycznych.

dokona¢ samooceny
zachowania podczas
obstugi klientow.

6.
Komunikowanie
si¢ z klientem w
jezyku obcym

rozpoczaé rozmowe z
klientem,

zakonczy¢ uprzejmie
rozmowge z klientem,
dobra¢ zwroty
grzecznos$ciowe do
sytuacji,

udzieli¢ odpowiedzi na
pytania klientow,
zada¢ pytania
klientowi w celu

przeprowadzié
rozmowe z klientem
niezdecydowanym
zainteresowanym
zaoferowanym
asortymentem,
pomoc wybrac
klientowi towar
adekwatny do jego
potrzeb.




doprecyzowania jego
potrzeb.

VI. 7. zgromadzi¢ informacje sporzadzi¢ wykaz
Promocja Walory o towarach walorow uzytkowych
towarow uzytkowe przeznaczonych do wybranych towarow,
towarow w sprzedazy oznaczy¢ towary do
promaocji. promocyjnej, sprzedazy
wypromowaé towary promocyjnej,
podczas sprzedazy, scharakteryzowac
zaprezentowac walory uzytkowe
klientowi informacje o towar6w w promocji.
towarach w promaocji
podczas rozmowy
sprzedazowej,
zaprezentowac
klientom walory
uzytkowe towarow w
promoc;ji.
8. stosowac przepisy zaprezentowac wlasne
Reklama w prawa regulujace pomysty
sprzedazy dziatalnos¢ reklamowania
towarow. reklamowa, towarow.
prowadzi¢ dziatania
reklamowe we
wspolpracy z
pracownikami
przedsigbiorstwa
handlowego.
9. przeprowadzi¢ opracowa¢ whioski z
Skuteczno$¢ wywiady z klientami badania skutecznosci
promaocji. na temat skutecznosci promocji prowadzonej
dziatan promocyjnych. przez firme handlowa.
10. ksztattowac utrzymac pozytywny
Public relations pozytywny wizerunek wizerunek firmy
w sprzedazy firmy handlowej. handlowej.
towarow.
VII. 1. dobiera¢ forme stosowac przepisy
Sprzedaz na Sprzedaz sprzedazy internetowej regulujace
odlegltosé internetowa. do rodzaju funkcjonowanie e-

asortymentu,

dobiera¢ technike
sprzedazy do
posiadanego
asortymentu i potrzeb
klientow,

przyja¢ zamowienie na
towary,

zrealizowaé
zamoOwienie na towary,
komunikowac¢ sig¢ z
klientem,

informowac klienta o
uprawieniach
wynikajacych ze
sprzedazy na
odlegtos¢,

korzysta¢ z
istniejacych serwisow
ogloszeniowych i

handlu w ustawie o
swobodzie dziatalno$ci
gospodarczej,
stosowac przepisy
regulujace
funkcjonowanie e-
handlu w ustawie o
ochronie danych
osobowych i ustawie 0
$wiadczeniu ushug
droga elektroniczna,
stosowaé przepisy
regulujace
funkcjonowanie e-
handlu w ustawie o
zwalczaniu
nieuczciwej
konkurencji oraz
ustawie o ochronie
konkurencji




aukcyjnych, sklepow
internetowych i portali
spoteczno$ciowych w
zwiazku z
prowadzonym e-
handlem,

ustali¢ tgczng kwote
nalezno$ci za
sprzedane towary,
poinformowac klienta
0 prawach
dotyczacych, np.:
ZWrotow towarow,
gwarancji,

rozpoznac potrzeby
klienta internetowego.

1 konsumentow,
stosowac przepisy
regulujace
funkcjonowanie e-
handlu w ustawie o
szczegolnych
warunkach sprzedazy
konsumenckiej oraz o
zmianie Kodeksu
cywilnego,

stosowac przepisy
regulujace
funkcjonowanie e-
handlu w ustawie
Prawo wilasnosci
przemystowej,
wyjasnic¢ zasady
dotyczace praw
klienta, np.: zwrotow
towarow, gwarancji,
odstapienia od umowy
zawieranej na
odlegtosc,
poinformowac klienta
0 organizacji i
warunkach zwrotu
towaru,

zamoOwic ustugi
internetowe domeny i
hostingu,

oblicza¢ ceny w
sprzedazy hurtowe;j i
detalicznej (z
uwzglednieniem
obliczania marzy,
rabatow 1 upustow i
innych znizek),
wybraé najlepsza
oferte ustug
pocztowych i
kurierskich dla
sprzedazy
internetowej,
sprawdzi¢ ustalone
przez klienta warunki
zamowienia, np.
sposob platnosci, adres
wysyiki, dokumenty
sprzedazy,

wybraé¢ optymalng
oferte ustug do
sprzedazy
internetowej,
korzysta¢ z gotowego
oprogramowania
internetowego
przeznaczonego dla e-
handlu,

obstuzy¢ programy
komputerowe




wspomagajace
sprzedaz internetowa,
wystawi¢ dokumenty
klientowi w sprzedazy
internetowej,
rozpocza¢ e-
dziatalnos¢
gospodarczg w
internecie,
zarejestrowac
dziatalnos¢
gospodarcza w
internecie,

prowadzi¢ e-sklep,
pozyskac¢ klientow

w dziatalnosci
internetowej,
promowac e-sklep,
stosowac przepisy
regulujace
funkcjonowanie e-
handlu,

ustali¢ optymalne
zrodta zakupu
towarow do sprzedazy
internetowej,

ustali¢ wielkos¢
zapasow w sklepie
internetowym,
przygotowac
zamoOwienie towarow
w handlu
internetowym,
przygotowac dane do
zamoOwienia towaru do
sprzedazy
internetowej,
zamawiac towar
telefonicznie,
e-mailowo oraz
internetowo lub
poprzez elektroniczny
formularz zamowienia,
udzieli¢ wyjasnien na
zapytanie klienta
dotyczace sktadanego
zamowienia
elektronicznego lub
telefonicznego,
udzieli¢ wyjasnien na
zapytanie klienta
dotyczace realizacji
zamowienia mailowo
i/lub telefonicznie.

2.
Wysytka
towarow.

przygotowac
zamowiony towar do
wysyiki,

dobra¢ sposob
opakowania towaru do

sporzadzi¢ algorytm
postepowania podczas
wysylania towarow do
odbiorcy,

stosowac przepisy




wielkosci i1 rodzaju dotyczace

towaru, odpowiedzialno$ci
— zastosowac zasady materialnej

wysylania towarow do sprzedawcy

klientow, internetowego.

— znaczy¢ 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,

— przygotowac
dokumenty sprzedazy,

— przekazad paczki
firmom
przewozowym.

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU.

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczacego si¢:
— opanowania wiedzy w zakresie wspolczesnych technik i form sprzedazy towarow,

— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,

— motywacji wewnetrznej,

— odkrywania predyspozycji zawodowych.

Organizacja i sprzedaz towarow — zajgcia praktyczne obejmuja wszystkie dziatania przedsiebiorstwa
majace na celu dostarczenie wyrobow do nabywcow w odpowiednim czasie, miejscu i w pozadanych
przez nich ilo§ciach, majg na celu zapewnienie cigglosci procesu sprzedazy.

W przedmiocie ,,Organizacja i sprzedaz towar6w” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie
celow zaplanowanych w procesie edukacji oraz przygotowanie ucznidw do pracy w zawodzie
sprzedawca.

Proponowane metody:

— ¢wiczenia

— metoda przypadkow,

— metoda tekstu przewodniego,
— metoda projektu edukacyjnego.

Polecane $rodki dydaktyczne:

— zestawy ¢wiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla uczniow, teksty przewodnie,
karty pracy dla ucznidow, czasopisma branzowe, katalogi sprzetu i wyposazenia magazynow,
filmy i prezentacje multimedialne zwigzane z organizowaniem sprzedazy towarow,

— stanowiska komputerowe z dostgpem do Internetu,

— wyposazenie odpowiednie do realizacji zatozonych efektow ksztalcenia.

Efektywnos¢ procesu ksztalcenia jest zalezna migdzy innymi od:
— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkow dydaktycznych
— zaangazowania i motywacji wewngtrznej uczniow
— warunkow techno-dydaktycznych prowadzenia procesu nauczania.




PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA.

W celu sprawdzenia osiagnig¢ edukacyjnych ucznia/sthuchacza proponuje si¢ zastosowac:

— karty obserwacji w trakcie wykonywanych ¢wiczen praktycznych, w ocenie nalezy
uwzgledni¢ nastepujace kryteria merytoryczne oraz ogélne: doktadno$¢ wykonanych
czynnosci, samooceng, 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 celow
edukacyjnych. Do pozyskania danych od ucznidow nalezy zastosowal testy oraz kwestionariusze
ankietowe, np.:

— test pisemny dla uczniow,

— test praktyczny dla uczniow,

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

ksztatcenia i osiggania celéw programowych).

W ocenie rezultatow procesu dydaktycznego nalezy zastosowa¢ metody ilosciowe — ilu uczniow
uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu ucznidw uzyska wynik testu praktycznego
powyzej 75%. Metody jakosciowe pozwola zbadaé osigganie kwalifikacji przez uczacych sig
W zawodzie oraz oceni¢ stopien korelacji celow i tresci programu nauczania.



