PROGRAM NAUCZANIA PRKTYCZNEJ NAUKI ZAWODU
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SYMBOL CYFROWY ZAWODU 522301

KWALIFIKACJE WYODREBNIONE W ZAWODZIE:
HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy



NAZWA PRZEDMIOTU
ORGANIZACJA | SPRZEDAZ TOWAROW - ZAJECIA PRAKTYCZNE

Cele ogolne

1.

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych zwigzanych z: organizowaniem sprzedazy, przygotowaniem towaréw do sprzedazy, obstuga klientéw
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 zawodowej.

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

Cele operacyjne

Uczen potrafi:
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zastosowac zasady bezpieczenstwa i higieny pracy przy wykonywaniu czynnosci zawodowych,

obstuzy¢ urzagdzenia 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 czynnikéw szkodliwych dla organizmu w wykonywanej pracy,

obstuzy¢ urzgdzenia podtgczone 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,

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

) 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) sprawdzic¢ stany magazynowe dla okreslonych towaréw,
14) przygotowac dane do zamowienia, np.: ilos¢, rodzaj towaru wedtug podanego wzoru,
15) sporzadzi¢ zamdwienie na towary zgodnie z ustalonymi danymi,

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

)
)
)
)
17) przyja¢ dostawe towaru zgodnie z zasadami odbioru ilo§ciowego i jako$ciowego,
18) sprawdzi¢ poprawnosc¢ otrzymanych dokumentéw dotyczacych dostawy towaréw pod wzgledem formalnym i rachunkowym,
19) sprawdzi¢ zgodnos$¢ dostawy towaréw z zamoéwieniem i dokumentami dostawy,
20) obstuzy¢ magazynowe programy komputerowe,
21) zastosowac¢ aktualnie obowigzujgce przepisy i wymagania dotyczgce jakosci, w tym HACCP, przy dokonywaniu kontroli towaréw przeznaczonych do
sprzedazy,
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sporzgdzi¢ dokumenty handlowe do wykonywanych czynnosci zawodowych, np.: oferta handlowa, zamdwienie,
obstuzy¢ programy komputerowe wspomagajgce sporzgdzanie dokumentéw handlowych,

sporzgdzi¢ dokument handlowy w formie papierowej lub elektroniczne;j,

sporzadzi¢ wymagane dokumenty zwigzane z otrzymang dostawg towarow,

zabezpieczy¢ dokumenty handlowe zgodnie z zasadami i przepisami,

zastosowacé procedure postepowania w przypadku stwierdzenia niezgodnosci w dostawie towaréw lub towaréw wadliwych, zepsutych i uszkodzonych,
wykonac¢ czynnosci zwigzane z magazynowaniem towarow z zastosowaniem odpowiedniego sprzetu i urzadzen,
rozmie$cic przyjete towary w magazynie zgodnie z zasadami rozmieszczania i przechowywania,

opracowac plan rozmieszczenia towardw w magazynie,

korzysta¢ z norm towarowych oraz normy jakosci w zakresie przechowywania towardw,

zastosowaé zasady gospodarki opakowaniami obowigzujgce w przedsiebiorstwie handlowym,

segregowac opakowania zgodnie z zasadami segregacji opakowan,

ewidencjonowaé okreslone rodzaje opakowan zgodnie z zasadami w przedsiebiorstwie handlowym,

prowadzi¢ racjonalng gospodarke opakowaniami,

sprawdzi¢ okreslone towary przeznaczone do sprzedazy pod wzgledem ilodciowym i jakosciowym,
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sprawdzi¢ zabezpieczenie towaru przed kradziezg,



38) zabezpieczy¢ towar przed kradziezg lub zniszczeniem,

39) obliczyé ceny wskazanych towaréw z uwzglednieniem podatku VAT, marz handlowych, rabatéw lub 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 towaréow spozywczych w sali sprzedazowej,

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

45) przygotowaé ekspozycje towardéw na regale sklepowym z uwzglednieniem otrzymanych danych,

46) wykonac¢ ekspozycje towarow w sali sprzedazowej,

47) rozmieszczac¢ towary w sali sprzedazowej z uwzglednieniem zasad merchandisingu,

48) obstugiwaé klientow zgodnie z zasadami komunikacji interpersonalnej i etyki zawodowe;j,

49) obstugiwaé kase fiskalng,
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52) aktywnie stuchac klienta podczas rozmowy sprzedazowej,

przygotowac urzgdzenia wspdtpracujgce z kasg fiskalng do pracy,

obstuzy¢ wskazane urzadzenia wspotpracujgce z kasg fiskalng,

53) przyjaé 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$¢ reklamowsa,

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

59) przyjaé i zrealizowa¢ zamowienie na towary,

60) prowadzic¢ sprzedaz na odlegtos$c¢,
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62) przygotowac zamowiony towar do wysyiki,

poinformowa¢ klienta o prawach dotyczgcych np.: zwrotéw towardéw, gwaranciji,
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63) dobra¢ sposdb opakowania towaru do wielkosci i rodzaju towaru.



MATERIAL NAUCZANIA

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 - zastosowaé zasady bhp przy — wskazaé przepisy o zachowaniu | Klasa |
bezpiecznych wykonywaniu czynnosci bezpiecznej pracy w
warunkéw przy zawodowych, przedsiebiorstwie handlowym.
organizowaniu — dobraé srodki ochrony
sprzedazy indywidualnej do wykonywanych
towardw. czynnosci zawodowych,
— Obstuzyé¢ urzadzenia na
stanowisku pracy z zachowaniem
zasad bezpieczenstwa,
— 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,

— zapobiegaé dziataniu czynnikéw
szkodliwych dla organizmu w
wykonywanej pracy.




Przestrzeganie
zasad

obstuzy¢ urzgdzenia poditgczone
do sieci elektrycznej zgodnie z

zastosowac zasady prowadzenia
gospodarki odpadami,

bezpieczenstwa 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
przedmedyczne;j zgodnie z zasadami, przy pracy oraz w stanach
poszkodowanym wykonywacé 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 sytuaciji
stanowigcej zagrozenie zdrowia i
zycia przy wykonywaniu zadan
zawodowych sprzedawcy.
Il. Dostawy Zamawianie sprawdzi¢ stany magazynowe dla wysta¢ zamdwienie na towary Klasa |
towarow towarow. okreslonych towaréw, zgodnie z otrzymanym
przygotowac¢ dane do poleceniem.
zaméwienia, np.: ilos¢, rodzaj
towaru wedtug podanego wzoru,
sporzadzi¢ zamowienie na
towary zgodnie z ustalonymi
danymi.
Przyjmowanie przyja¢ dostawe towaru zgodnie odrozni¢ ubytki naturalne od Klasa |

dostaw towarow.

z zasadami odbioru ilo$ciowego i
jakosciowego,

sprawdzi¢ poprawnosc¢
otrzymanych dokumentow
dotyczacych dostawy towardéw

niedoboréw przy kontrolowaniu
towaréw przeznaczonych do
sprzedazy,

zastosowacé aktualnie
obowigzujgce przepisy i




pod wzgledem formalnym i
rachunkowym,

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

obstuzyé magazynowe programy
komputerowe.

wymagania dotyczace jakosci, w
tym HACCP, przy dokonywaniu
kontroli towaréw przeznaczonych
do sprzedazy.

3. Dokumentowanie dobra¢ dokument handlowy do zastosowacé procedure Klasa |
dostaw towarow. wykonywanych czynnosci postepowania w przypadku
zawodowych, np.: oferta stwierdzenia niezgodnosci
handlowa, zaméwienie, w dostawie towardéw lub towaréw
obstuzy¢ programy komputerowe wadliwych, zepsutych
wspomagajgce sporzgdzanie i uszkodzonych.
dokumentow handlowych,
sporzadzi¢ dokument handlowy
w formie papierowej lub
elektronicznej,
sporzagdzi¢ wymagane
dokumenty zwigzane z
otrzymang dostawg towarow,
zabezpieczy¢ dokumenty
handlowe zgodnie z zasadami,
lll. Magazynowani | 1. Rozmieszczanie wykonaé czynnosci zwigzane ocenic¢ funkcjonalnosc¢ Klasa |
e towaréw towaréw w Zz magazynowaniem towaréw z magazynow handlowych ze
magazynie. zastosowaniem odpowiedniego wzgledu na rodzaj asortymentu

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

zastosowac urzadzenia
wyposazenia technicznego
magazynow do rozmieszczenia
towaréw w magazynie,
zastosowaé metody
rozmieszczania towarow
W magazynie,

towarow,

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

rozmiescic przyjete towary w
magazynie zgodnie z zasadami
rozmieszczania i




poréwnac¢ powszechnie
stosowane metody
rozmieszczenia towaréw
w magazynie,

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

przechowywania,

dokonac¢ konserwaciji urzgdzeh
magazynowych,

zapewni¢ odpowiedni stan
sanitarny magazynu i urzadzenh
magazynowych.

2. Gospodarka

opakowaniami.

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

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

ewidencjonowac okreslone
rodzaje opakowan zgodnie z
zasadami w przedsiebiorstwie
handlowym,

wyjasni¢ zasady prowadzenia
racjonalnej gospodarki
opakowaniami.

ocenic rodzaj opakowania pod
wzgledem jego wad i zalet,
dobrac¢ rodzaj opakowania do
okreslonego rodzaju towaru,
prowadzié racjonalng gospodarke
opakowaniami.

Klasa |

IV. Przygotowanie
towarow do
sprzedazy

1.

Sprawdzenie
i zabezpieczanie
towardw.

okresli¢ zasady odbioru
ilosciowego i jakosciowego
towarow,

sprawdzi¢ okreslone towary
przeznaczone do sprzedazy pod
wzgledem ilosciowym

i jakosciowym,

zidentyfikowa¢ znaki jakosci
stosowane w handlu,

odczyta¢ oznakowania towaréw i
opakowan,

sprawdzi¢ zabezpieczenie towaru
przed kradziezg,

sprawdzi¢ zabezpieczenie
towarow przed szkodnikami.

zastosowac zasady odbioru
ilosciowego i jako$ciowego
towarow,

dokonac¢ analizy informacji
zawartych na opakowaniach
zbiorczych,

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

Klasa |




2. Kalkulowanie
cen towarow.

zastosowac zasady zaokraglen,
identyfikowac sktadowe ceny
detalicznej,

identyfikowac sktadowe ceny
hurtowej,

obliczy¢ ceny wskazanych
towaréw z uwzglednieniem
podatku VAT,

obliczyé ceny wskazanych
towaréw z uwzglednieniem
podatku VAT oraz marz
handlowych.

wskazaé réznice miedzy ceng
hurtowg a detaliczng,

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

Klasa |

3. Obnizki cenowe obliczyé ceny wskazanych dokonac analizy optacalnos$ci Klasa Il
towarow. towarow z uwzglednieniem obnizek cenowych.
podatku VAT oraz rabatéw lub
upustow.
4. Przygotowanie oznaczy¢ towary stosownie do opracowaé plan ekspozyciji Klasa Il
ekspozyciji formy sprzedazy, np.: metki, towardéw spozywczych w sali
towarow. wywieszki cenowe, sprzedazowej,
rozmiesci¢ wskazane towary na opracowac plan ekspozycji
regatach z uwzglednieniem towaréw odpowiednio do formy
zasad rozmieszczania, sprzedazy i asortymentu
przygotowac ekspozycje towaréw towarow,
na regale sklepowym wykonaé 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,
korzystac z instrukcji obstugi
kasy fiskalnej,

przygotowac kase do pracy,
drukowa¢ raporty kasy fiskalnej,
sprawdzi¢ stan gotéwki w kasie
po zakonczeniu sprzedazy,

wspotpracujace z kasg fiskalng
do pracy.

obstuzy¢ wskazane urzadzenia
wspotpracujgce z kasg fiskalng,
wprowadzi¢ towar przy
zastosowaniu kodow
towarowych, kodéw kreskowych,
anulowaé pozycje sprzedazy,




uporzadkowac 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.

— przejrze¢ otwarty paragon.

V. Obstuga
klientow

Obstuga obstuzy¢ urzgdzenia techniczne - zabezpieczy¢ urzadzenie Klasa Il
urzadzen zgodnie z zasadami bhp podczas techniczne po uzyciu zgodnie
technicznych obstugi klientow, z zasadami.
wspomagajgcych postepowac z urzgdzeniami
obstuge klientow. technicznymi zgodnie z
instrukcjg.
Rozmowa poinformowac o asortymencie na | — prowadzi¢ rozmowy Klasa Il
sprzedazowa. zyczenie klienta, sprzedazowe z réznymi typami

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

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

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

prowadzi¢ rozmowe
sprzedazowa z klientem
zdecydowanym i

klientéw zgodnie z zasadami
etyki i komunikacji
interpersonalne;.
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niezdecydowanym,

zadawacé pytania klientowi
niezdecydowanemu zmierzajgce
do ustalenia jego potrzeb,
dobra¢ pytanie dotyczace
ustalenia potrzeby do typu
klienta,

komunikowac sie z klientem w
celu ustalenia formy ptatno$ci za
nabywane towary.

Postgpowanie przyjac¢ 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.

Przyjmowanie obliczy¢ naleznos¢ za towar sporzgdzi¢ raport sprzedazy. Klasa Il

naleznosci. zgodnie z zasadami,
obstuzyé kase fiskalng,
wyda¢ dokument sprzedazy
klientowi.

Etyka w handlu. zastosowac zasady etyki dokona¢ samooceny zachowania
zawodowej podczas obstugi podczas obstugi klientow. Klasa Il
klientow,
rozrézni¢ zachowania etyczne od
nieetycznych.

Komunikowanie rozpocza¢ rozmowe z klientem, przeprowadzi¢ rozmowe z Klasa Il

sie z klientem w zakonczy¢ uprzejmie rozmowe z klientem niezdecydowanym

jezyku obcym klientem, zainteresowanym zaoferowanym
dobraé zwroty grzecznosciowe asortymentem,
do sytuacji, pomoc wybrac klientowi towar
udzieli¢ odpowiedzi na pytania adekwatny do jego potrzeb.
klientéw,
zada¢ pytania klientowi w celu
doprecyzowania jego potrzeb.

VI. Promocja Walory uzytkowe zgromadzi¢ informacje o sporzadzi¢ wykaz walorow Klasa lll
towarow towaréw w towarach przeznaczonych do uzytkowych wybranych towaréw,
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promaogiji. sprzedazy promocyjnej, oznaczy¢ towary do sprzedazy
wypromowac towary podczas promocyjnej,
sprzedazy, scharakteryzowac¢ walory
zaprezentowac klientowi uzytkowe towaréw w promocji.
informacje o towarach w promoc;ji
podczas rozmowy sprzedazowe;j,
zaprezentowac klientom walory
uzytkowe towaréw w promocji.
8. Reklamaw stosowac przepisy prawa zaprezentowaé wtasne pomysty Klasa Il
sprzedazy regulujgce dziatalno$¢ reklamowania towaréw.
towarow. reklamowa,
prowadzi¢ dziatania reklamowe
we wspotpracy z pracownikami
przedsiebiorstwa handlowego.
9. Skutecznosé przeprowadzi¢ wywiady z opracowac wnioski z badania Klasa lll
promaogiji. klientami na temat skutecznosci skutecznosci promocji
dziatan promocyjnych. prowadzonej przez firme
handlowa.
10. Public relations ksztattowac pozytywny wizerunek utrzymac pozytywny wizerunek Klasa Ill
w sprzedazy firmy handlowe;. firmy handlowej.
towardw.
VII. Sprzedaz na 1. Sprzedaz dobieraé forme sprzedazy stosowaé przepisy regulujgce Klasa Il
odlegtos¢ internetowa. internetowej do rodzaju funkcjonowanie e-handlu w

asortymentu,

dobiera¢ technike sprzedazy do
posiadanego asortymentu i
potrzeb klientéw,

przyjaé zamodwienie na towary,
zrealizowa¢ zamowienie na
towary,

komunikowac sie z klientem,
informowac klienta o
uprawieniach wynikajgcych ze
sprzedazy na odlegtos¢,
korzystac z istniejgcych serwiséw
ogtoszeniowych i aukcyjnych,
sklepéw internetowych i portali

ustawie o swobodzie dziatalnos$ci
gospodarczej,

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

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

i konsumentow,
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spotecznosciowych w zwigzku z
prowadzonym e-handlem,
ustali¢ taczng kwote naleznosci
za sprzedane towary,
poinformowac klienta o prawach
dotyczacych, np.: zwrotéw
towaroéw, gwarancji,

rozpoznacé potrzeby klienta
internetowego.

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

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

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

zamowié ustugi internetowe
domeny i hostingu,

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

wybra¢ najlepszg oferte ustug
pocztowych i kurierskich dla
sprzedazy internetowej,
sprawdzic ustalone przez klienta
warunki zaméwienia, np. sposéb
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
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internetowa,

wystawi¢ dokumenty klientowi w
sprzedazy internetowej,
rozpoczg¢ e-dziatalnos¢
gospodarczg w internecie,
zarejestrowac dziatalnos¢
gospodarczg w internecie,
prowadzi¢ e-sklep,

pozyskac klientow

w dziatalnosci internetowej,
promowac e-sklep,

stosowac przepisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu,
ustali¢ optymalne zrodta zakupu
towaréw do sprzedazy
internetowej,
ustali¢ wielko$¢ zapasow w
sklepie internetowym,
przygotowa¢ zamdwienie
towaréw w handlu internetowym,
przygotowac dane do
zamowienia towaru do sprzedazy
internetowe;,

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

udzieli¢ wyjasnien na zapytanie
klienta dotyczace sktadanego
zamowienia elektronicznego lub
telefonicznego,

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

2. Wysylka
towarow.

przygotowac¢ zamowiony towar
do wysyiki,

sporzgdzi¢ algorytm
postepowania podczas wysytania

Klasa lll
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— dobrac¢ sposob opakowania towardéw do odbiorcy,

towaru do wielkosci i rodzaju — stosowaé przepisy dotyczgce
towaru, odpowiedzialnosci materialnej
— zastosowaé zasady wysytania sprzedawcy internetowego.

towardow do klientéw,

— znaczyc towary zgodnie z
zasadami w handlu
internetowym,

— dobiera¢ opakowanie do rodzaju
towaru,

— pakowac¢ i zabezpiecza¢ towar do
wysyiki,

— charakteryzowac rézne formy i
koszty dostawy towaru,

— przygotowaé dokumenty
sprzedazy,

— przekaza¢ paczki firmom
przewozowym.

Razem liczba godzin

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 majace 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 uczniéw do pracy w zawodzie sprzedawca.
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Proponowane metody:

— CEwiczenia

— metoda przypadkéw,

— metoda tekstu przewodniego,

— metoda projektu edukacyjnego,

Polecane $rodki dydaktyczne:

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

— stanowiska komputerowe z dostepem do internetu,

— wyposazenie odpowiednie do realizacji zatozonych efektow ksztatcenia.

Efektywnos¢ procesu ksztatcenia jest zalezna miedzy innymi od:

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i sSrodkéw dydaktycznych

— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniéw

— 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 ogdlne:
dokfadnos¢ wykonanych czynnosci, samooceneg, 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 ucznidw,
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— test praktyczny dla uczniéw,

— 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 uczniéw 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 celéw i tresci programu nauczania.
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PROJEKT EWALUACJI PROGRAMU NAUCZANIA ZAWODU SPRZEDAWCA

Cele ewaluacji

1) OkreSlenie jakosci i skutecznosci realizacji programu nauczania zawodu w zakresie:

— osiggania szczego6towych efektow ksztatcenia,

— doboru oraz zastosowania form, metod i strategii dydaktycznych,

— wspotpracy z pracodawcami,

— wykorzystania bazy technodydaktyczne;.

Faza refleksyjna

Obszar badania

Pytania kluczowe

Wskazniki Swiadczace o
efektywnosci

Metody, techniki
badania/narzedzia

Termin badania

Uktad materiatu 1. Czy w programie nauczania okreslono Program nauczania umozliwia Analiza programu Wg uzgodnien
nauczania danego przedmioty do kwalifikacji? przygotowanie do egzaminu nauczania, zespotu
przedmiotu 2. Czy program nauczania uwzglednia potwierdzajgcego kwalifikacje wywiady nauczycieli

spiralng strukture tresci?

3. Czy efekty ksztatcenia kluczowe dla

zawodu zostaty podzielone na materiat

nauczania w taki sposob, aby byty

ksztattowane przez kilka przedmiotéw w

catym cyklu ksztatcenia w zakresie danej

kwalifikacji?

4. Czy wszyscy nauczyciele wspotpracujg

przy ustalaniu kolejnosci realizacji tresci

programowych?
Relacja miedzy 1. Czy program nauczania uwzglednia Program nauczania utatwia uczenie Analiza programu, Wg uzgodnien
poszczegblnymi podziat na przedmioty teoretyczne i sie innych przedmiotow wywiady zespotu
elementami i cze$ciami praktyczne? nauczycieli
programu 2. Czy program nauczania uwzglednia

korelacje miedzyprzedmiotowg?
Trafnos¢ doboru 1. Jaki jest stan wiedzy uczniéw z tredci Materiat nauczania, zastosowane Analiza programu, | Wg uzgodnien
materiatu nauczania, bazowych dla przedmiotu przed metody i dobdr sSrodkow wywiady zespotu
metod, sSrodkow rozpoczeciem wdrazania programu? dydaktycznych wspomagajg nauczycieli
dydaktycznych, form 2. Czy cele nauczania zostaty poprawnie przygotowanie ucznia do zdania

organizacyjnych ze

sformutowane?

egzaminu zawodowego
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wzgledu na przyjete cele 3. Czy cele nauczania odpowiadajg
opisanym tresciom programowym?
4. Czy dobdr metod nauczania pozwoli na
osiggniecie celu?
5. Czy zaproponowane metody umozliwiajg
realizacje tresci?
6. Czy dobdr srodkéw dydaktycznych
pozwoli na osiggniecie celu?
Stopien trudnosci 1. Czy program nie jest trudny? Program nauczania jest atrakcyjny Analiza programu, Wg uzgodnien
programu z pozycji ucznia | 2. Czy program jest mozliwy do realizac;ji? dla ucznia i rozwija jego wywiady zespotu
zainteresowania nauczycieli

Faza ksztaltujaca

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? ucznioéw (pobudza motywacje do model action nauczycieli
2. Czy metoda zaktywizowata wszystkich aktywnosci oraz ksztattowania research/etapy
uczniow? umiejetno$ci) i nauczycieli myslenia
3. Czy dobrane srodki sg niezbedne do ewaluacyjnego:
zastosowania tej metody? opis, ocena,
4. Czy praca tg metodg wzmocni atmosfere podjecie decyzji,
zaufania w klasie? préba wptyniecia na
5. Naile metoda jest skuteczna w bieg zjawisk
przekazywaniu i przyswajaniu wiedzy?
6. W jakim stopniu analizowana metoda jest
przydatna w ksztattowaniu umiejetnosci?
7. Jak metoda, ktérg planuje wykorzystac,
moze wptywaé na ksztattowanie postaw?
8. Czy analizowana metoda bedzie
efektywna w licznej klasie?
9. Czy zastosowanie metody pozwoli na

rzetelne ocenianie uczniow?

Stosowanie przepiséw
bhp

Czy uczen stosuje przepisy dotyczace
bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej, ochrony srodowiska
oraz wymagan ergonomii obowigzujgce

1. Stosuje przepisy bhp podczas
wykonywania zadan sprzedawcy

2. Podaje przyktady konsekwenciji
naruszania przepisow

ankieta skierowana
do uczniéw,
arkusze obserwacji

Wg uzgodnien
zespotu
nauczycieli
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w handlu?

2. Czy uczen prezentuje konsekwencije
naruszania przepiséw oraz zasad bhp
podczas wykonywania zadan
zawodowych przez sprzedawce?

3. Czy uczeh przestrzega warunkow

sanitarnych podczas wykonywania zadan

sprzedawcy?

4. Czy uczen postepuje zgodnie z
obowigzujgcymi procedurami w sytuacji
zagrozenia zdrowia, zycia, awarii oraz
wypadku?

5. Czy uczen potrafi udziela¢ pierwszej
pomocy poszkodowanym w wypadkach
w miejscu wykonywania pracy?

bezpieczenstwa i higieny pracy,
ochrony przeciwpozarowej,
ochrony $rodowiska oraz
wymagan ergonomii
obowigzujgcych w handlu
Przestrzega warunkow
sanitarnych podczas
wykonywania zadan sprzedawcy
Udziela pierwszej pomocy
przedmedycznej
poszkodowanym

Przyjmowanie dostawy
oraz przygotowywanie
towardéw do sprzedazy

1. Czy uczen poprawnie stosuje
stownictwo zawodowe dotyczace
sprzedazy towaréw?

2. Czy uczen poprawnie sporzadza
dokumenty handlowe?

3. Czy uczeh sprawdzit dostawe z
zamowieniem?

4. Czy uczen potrafi przygotowac towary
do sprzedazy?

. Postuguje sie specjalistyczng

terminologig z zakresu handlu

. Sporzadza dokumenty handlowe
. Sprawdza zgodno$¢ dostawy z

zamowieniem i otrzymanymi
zaleceniami

. Przygotowuje towar do sprzedazy

ankieta skierowana
do uczniéw,
arkusze obserwacji

Wg uzgodnien
zespotu
nauczycieli

Prezentowanie
wihasciwosci towarow

1. Czy uczen charakteryzuje cechy
jakosciowe towarow?

2. Czy uczen rozréznia towary i grupy
towarowe?

3. Czy uczen potrafi udzieli¢ klientowi
wyjasnien dotyczacych jakosci,
przeznaczenia, zastosowania
i uzytkowania towaru?

. Wymienia cechy wskazanych

towarow

. Rozréznia towary i grupy

towarowe

. Udziela wyjasnien dotyczacych

jakosci, przeznaczenia,
zastosowania i uzytkowania
towaru

ankieta skierowana
do uczniow,
arkusze obserwacji,

Wg uzgodnien
zespotu
nauczycieli

Prowadzenie dziatan
promocyjnych

1. Jaki jest stan wiedzy uczniéw na temat
nowoczesnych form promocji towaréw?

2. Czy uczen potrafi samodzielnie
opracowac plan dziatan promocyjnych?

Opracowuje prognoze
sprzedazy na podstawie
przeprowadzonych badan
rynkowych

. Opracowuje plan dziatan

promocyjnych przedsiebiorstwa

ankieta skierowana
do uczniéw,
arkusze obserwacji,
portfolio

Wg uzgodnien
zespotu
nauczycieli
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handlowego

3. Prezentuje towary promocyjne

Negocjowanie w Czy uczen prezentuje argumenty i 1. Prezentuje argumenty i dowody ankieta skierowana | Wg uzgodnieh
sprzedazy towarow dowody na ich poparcie podczas na ich poparcie w procesie do uczniow, zespotu

negocjacji? negocjacji arkusze obserwacji, | nauczycieli

Czy uczenh zna zasady negocjacji 2. Charakteryzuje zasady negocjacji | portfolio

handlowej?
Wykonywanie prac Czy uczenh opanowat znaczenie 1. Objasnia terminy stosowane ankieta skierowana | Wg uzgodnien
zwigzanych z obstugg poszczegdblnych termindéw stosowanych w handlu do ucznidw, zespotu
klientow oraz realizacjg w handlu? 2. Wymienia rodzaje klientow arkusze obserwaciji, | nauczycieli
transakcji kupna i Czy uczen potrafi aktywnie stuchac? 3. Rozpoznaje poszczegolne etapy | rozmowy
sprzedazy Czy uczen potrafi prowadzi¢ rozmowy procesu obstugi klienta

sprzedazowe z réznymi typami 4. Wskazuje kolejnosc realizacji

klientow? poszczegodinych etapdw procesu

Czy uczen stosuje zasady komunikac;ji obstugi klientow

interpersonalnej? 5. Stosuje zasady komunikaciji

Czy uczen zna zasady obstugi klientéw? interpersonalnej

Czy uczen potrafi wykonac¢ 6. Opracowuje oferte handlowag

poszczegdlne prace zwigzane z dostosowang do potrzeb klientow

realizacjg transakcji kupna i sprzedazy? 7. Stosuje posrednie i

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 Czy uczen przygotowuje oferte 1. Przygotowuje oferte sprzedazy portfolio Wg uzgodnien
internetowe;j sprzedazy internetowej? internetowej zespotu

Czy uczen sporzgdza dokumenty 2. Sporzgdza dokumenty sprzedazy nauczycieli

sprzedazy internetowej?

internetowej

Etyczne postepowanie w
procesie sprzedazy

Czy uczenh postepuje zgodnie z
kodeksem etyki zawodowej handlowca?
Czy uczeh w procesie sprzedazy stosuje
zasady etyki zawodowej?

—_

. Przestrzega zasad kultury i etyki

ankieta skierowana
do uczniéw,
arkusze obserwac;ji

Wg uzgodnien
zespotu
nauczycieli

Wewnatrzszkolny System
Oceniania

Jaka jest wsréd ucznidow znajomosé
kryteriow oceniania z przedmiotow?
Jaka jest znajomos¢ kryteriow oceniania
z przedmiotéw wsréd rodzicow?

Jak sg przekazywane uczniom i
rodzicom informacje o ocenach

. Uczniowie i rodzice znajg

kryteria oceniania z kazdego
przedmiotu

Uczniowie oraz rodzice sg na
biezgco informowani o ocenach
uzyskiwanych przez uczniow

Skrzynka pytan,

ankiety

Do 20 wrzesnia
kazdego roku
szkolnego
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uzyskiwanych przez uczniéw?

4. Czy uczen otrzymuje indywidualng
informacje zwrotng dotyczaca jego
postepow w nauce?

Faza podsumowujaca

Przedmiot badania Pytania kluczowe Wskazniki Zastosowane Termin badania
metody, techniki i
narzedzia
Sprawnos$¢ szkoty 1. Liczba poprawek 70% ucznidw zapisanych w pierwszej | Analiza Wg uzgodnien
Liczba ocen niedostatecznych klasie ukonczyto szkote dokumentow, zespotu
koncoworocznych wywiady nauczycieli
3. llu uczniéw nie otrzymato promoc;ji do
kolejnej klasy?
Wyniki egzaminow 1. llu uczniéw zapisano w pierwszej klasie? | 70% uczniéw przystepujacych do Analiza Wg uzgodnien
potwierdzajgcych 2. llu uczniéw przystgpito do egzaminow egzaminu uzyskato dokumentow, zespotu
kwalifikacje w zawodzie potwierdzajgcych kwalifikacje w Swiadectwo/dyplom potwierdzajacy wywiady nauczycieli

zawodzie?
3. llu uczniéw uzyskato minimalng liczbe
punktéw z egzaminu?

kwalifikacje
w zawodzie
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DODATKOWE UMIEJETNOSCI

NAZWA PRZEDMIOTU: SPRZEDAZ INTERNETOWA

Cele ogolne

1.

Przygotowanie uczniéw do prowadzenia sprzedazy internetowej towarow.

2. Realizowanie zamowienia klienta w internetowej formie sprzedazy.

3. Dokumentowanie transakcji kupna-sprzedazy zawieranej na odlegtosc.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)
2)
3)
4)
3)
6)
7)
8)
9)
10)
11)
12)
13)
14)
15)

organizowaé zaopatrzenie i przyjmowac dostawy towarow,

przygotowac oferte sprzedazy internetowej (oferty towarowe, cenniki, katalogi itp.),
przygotowywacé towary do sprzedazy internetowej,

sprawdzac towar pod wzgledem ilosciowym i jako$ciowym,

informowac nabywce o walorach sprzedawanych towaréw przez internet,
realizowa¢ zamowienia skladane przez nabywcow online,

zawierac transakcje sprzedazy na odlegtosé,

sporzgdza¢ dokumenty potwierdzajgce sprzedaz towardw,

informowac klienta o warunkach dostawy,

inkasowac naleznosci za sprzedane produkty w formach bezgotéwkowych,
kontrolowac i nadzorowac realizacje zamdwien skfadanych przez nabywcéw internetowych,
rozpatrywac reklamacje towardéw zakupionych przez internet,

dbac o czystosc i estetyke miejsca sprzedazy,

zabezpieczaé punkt sprzedazy przed wtamaniem, kradziezg itp.

analizowac¢ dziatania podejmowane przez konkurencje na rynku sprzedazy internetowej.
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MATERIAL NAUCZANIA

Dziat Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o
programowy | metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
|. Zasady 1. Organizacja — wymieni¢ bezpieczne warunki na — opisac sposoby zapobiegania Klasa lll
bhp przy stanowiska pracy do stanowisku pracy przy organizowaniu zagrozeniom zycia i zdrowia podczas
sprzedazy sprzedazy przez sprzedazy internetowej, sprzedazy internetowej,
towaréw w internet zgodnie z - zorganizowa¢ stanowisko pracy - wskazaé réznice w organizacji
sprzedazy przepisami bhp. sprzedawcy przy komputerze zgodnie stanowiska pracy miedzy sprzedazg
internetowej Z wymogami ergonomii, przepisami przez internet a sprzedazg tradycyjng
bezpieczenstwa i higieny pracy, zgodnie z przepisami bhp,
ochrony przeciwpozarowej i ochrony — dobra¢ $rodki 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 towarow,
przepisdw bezpieczenhstwa i higieny — opisac sposoby zapobiegania
pracy, ochrony przeciwpozarowej i zagrozeniom zycia i zdrowia w miejscu
ochrony $rodowiska, pracy w handlu,
— rozrézni€ zrodta i rodzaje zagrozen dla | — stosowac zasady prowadzenia
zycia i zdrowia w srodowisku pracy gospodarki odpadami na stanowisku
sprzedawcy internetowego, pracy do sprzedazy internetowe;j.
— obstuzy¢ urzadzenia techniczne
zgodnie z instrukcjg podczas
wykonywania prac zwigzanych ze
sprzedazg internetowg towardw.
Il. Sprzedaz | 1. Podstawy — wyjasni¢ pojecie handlu — wymieni¢ zapisy regulujgce Klasa Ill
internetowa e-handlu. elektronicznego, funkcjonowanie e-handlu,

rozrdzni¢ transakcje przeprowadzane
przez internet,

oméwié etapy zatozenia e-sklepu,
opisac proces rejestracji dziatalnosci
gospodarczej prowadzonej przez

uzasadni¢ formalno-prawny aspekt
posiadania bazy danych,

wyjasnic, co to jest domena i hosting,
wymieni¢ dodatkowe obowigzki
zwigzane ze sprzedazg zywnosci i

25



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
klientow,

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

korzystaé z istniejgcych serwisow
ogtoszeniowych i aukcyjnych, sklepéw
internetowych i portali
spotecznosciowych w zwigzku z
prowadzonym e-handlem,

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

poda¢ przyktady pozyskania klientow
w dziatalnoéci internetowe;,

podac przyktady promocji e-sklepu.

sprzedazg alkoholu w internecie,
oméwié proces zabezpieczania baz
danych osobowych klientéw,
obstugiwaé oprogramowanie
dedykowane do obstugi e-handlu.

Dokumentacja
handlowa w
sprzedazy
internetowe;.

rozrézni¢ rodzaje dokumentéw
potwierdzajgcych sprzedaz
internetows,

przygotowa¢ dokumenty zwigzane z
realizacjg zaméwienia internetowego
klienta,

obstugiwaé urzadzenia techniczne
stosowane na stanowisku podczas
sprzedazy internetowej,

wystawi¢ dokumenty potwierdzajgce
sprzedaz internetowg w formie

rozrézni¢ rodzaje dokumentéw
potwierdzajgcych sprzedaz
internetows,

przeprowadzi¢ caty proces zgtoszenia
reklamacyjnego zgodnie z
obowigzujgca procedurg dotyczgcag
sprzedazy internetowej.

Klasa lll
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papierowej i elektronicznej,

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

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

— dobierac programy do sporzgdzania
dokumentéw handlowych,

— tworzy¢ baze klientéw i dostawcow,

— zabezpiecza¢ dokumenty zgodnie
z obowigzujgcymi przepisami i
zasadami.

Zamawianie i
przygotowanie
towardéw w handlu
internetowym.

— ustali¢ optymalne zZrodta zakupu towarow
do sprzedazy internetowej,

— ustali¢ wielkos$¢ zapaséw w sklepie
internetowym,

— zorganizowac przyjecie towaru zgodnie z
zasadami stosowanymi w
przedsiebiorstwie,

— charakteryzowac rodzaje dokumentéw
dotyczacych dostaw towaréw
stosowanych w przedsiebiorstwach
handlowych,

— sprawdzi¢ otrzymane dokumenty
dotyczgce dostawy towardéw pod
wzgledem formalnym i rachunkowym,

— wyjasni¢, na czym polega odbidér
ilosciowy i jakosciowy towardow,

— rozmiesci¢ przyjete towary w magazynie
zgodnie z zasadami,

— odczyta¢ informacje zamieszczone na
opakowaniach, metkach i na towarze lub
tabliczkach znamionowych w jezyku
ojczystym oraz obcym,

— sporzadzi¢ dokumenty zwigzane z

— scharakteryzowac zasady przyjmowania
dostaw towaréw powszechnie
stosowane w handlu internetowym,

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

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

— wyjasni¢ prawa klienta w zwigzku z
zakupem na odlegtos¢, np.: do zwrotéw
towarow, gwarancji, odstgpienia od
umowy zawieranej na odlegtosc,

— poinformowa¢ klienta o organizaciji i
warunkach zwrotu towaru.

Klasa Il




odbiorem towardéw,

— ustali¢ niezgodno$ci miedzy towarem
dostarczonym a zaméwionym,

— zamowi¢ towary do sklepu
internetowego,

— przyja¢ dostarczony towar do sklepu
internetowego,

— sprawdzi¢ otrzymane dokumenty
dotyczace dostawy towarow,

— sporzadzi¢ dokumenty zwigzane z
odbiorem towardéw,

— ustali¢ niezgodnos$ci miedzy towarem
dostarczonym i zamowionym,

— realizowaé¢ zamowienie towaréw
w handlu internetowym.

4. Realizacja — sprawdzi¢ dostepnos¢ towardw, — oblicza¢ ceny w sprzedazy hurtowej i Klasa Il
sprzedazy — udzieli¢ wyjasnien na zapytanie klienta detalicznej (z uwzglednieniem obliczania
internetowej. dotyczgce realizacji zamoéwienia mailowo marzy, rabatow i upustow i innych

i/lub telefonicznie, znizek),

— ustali¢ tgczng kwote naleznosci za — wybrac¢ najlepsza oferte ustug
sprzedane towary, pocztowych i kurierskich dla sprzedazy

— poinformowac klienta o prawach internetowe;j,
dotyczacych np.: zwrotéw towardw, — sprawdzi¢ ustalone przez klienta warunki
gwarancji, zamdwienia, np. sposéb ptatnosci, adres

— informowac¢ klienta o organizacii i wysytki, dokumenty sprzedazy,
warunkach odbioru towaru, — wybra¢ optymalng oferte ustug do

— oznaczaé towary zgodnie z zasadami w sprzedazy internetowej,
handlu internetowym, — dokona¢ analizy podstawowych regulacji

— dobiera¢ opakowanie do rodzaju towaru prawnych dotyczgcych ustug pocztowych

— pakowa¢ i zabezpieczaé towar do i kurierskich dostarczanego towaru,
wysyiKi — opisac ustugi pocztowe i ustugi

— charakteryzowaé rézne formy i koszty kurierskie dostarczanego towaru w
dostawy towaru, sprzedazy internetowej: odbiér osobisty,

_ Wybraé naj|epsza forme dostawy towaru, dostawa elektroniczna, Poczta Polska,

— przygotowaé dokumenty sprzedazy, przesytka kurierska, paczkomaty.

— przekaza¢ paczki firmom przewozowym.

5. Przepisy prawa — dokona¢ analizy przepiséw prawa o — przytoczyé przepisy dotyczgce Klasa Ill
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0 odpowiedzialnosci
zwigzanej ze
sprzedazg
internetowa.

odpowiedzialnosci materialnej,

— podac przykfady zastosowania
odpowiedzialno$ci materialnej w
internetowej dziatalnosci handlowe;,

— opisac rodzaje odpowiedzialnosci
materialnej,

— podac przykfady nieprzestrzegania
przepisdow o odpowiedzialnosci
materialnej,

— identyfikowa¢ metody inwentaryzacji,

— przygotowac towary do inwentaryzacji,

— przeprowadzi¢ inwentaryzacje towaréow
metodg spisu z natury,

— wypeti¢ dokumenty inwentaryzacyjne,

— pozyskac dane osobowe zgodnie z
przepisami prawa,

— przestrzegaC zasad bezpieczenstwa w
przetwarzaniu i przesytaniu danych,

— przechowa¢ dane osobowe klientéw
zgodnie z przepisami prawa,

— przestrzegac€ przepiséw prawnych
dotyczacych tajemnicy zawodowej,

— przedstawi¢ konsekwencje

nieprzestrzegania tajemnicy zawodowe;.

odpowiedzialnosci materialnej
sprzedawcy internetowego,

— wskaza¢ obszary odpowiedzialnosci
prawnej za podejmowane dziatania,

— charakteryzowaé metody inwentaryzacji,

— rozpoznawac przypadki naruszania
norm i procedur postepowania,

— podac definicje pojecia tajemnicy
zawodowej.

Formy i techniki
sprzedazy towarow
w handlu
internetowym.

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

— dobiera¢ forme sprzedazy internetowej
do rodzaju asortymentu,

— zaprezentowadé techniki sprzedazy
internetowej stosowane w handlu,

— dobra¢ technike sprzedazy do
posiadanego asortymentu i potrzeb
klientéw,

— korzysta¢ z istniejgcych serwiséw
ogtoszeniowych, aukcyjnych w celu

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

— korzystaé z istniejgcych sklepow
internetowych w celu prowadzenia
dziatalnosci handlowej,

— korzystaé z portali spoteczno$ciowych
dla przedstawienia firmy i jej oferty
handlowej.

7. Rozpoznawanie
potrzeb klienta
internetowego.

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

— zaprezentowaé 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,

— utrzymywac kontakt z klientami
i dostawcami.

— budowa¢ zaufanie do sprzedawcy
internetowego,

— korzysta¢ z bezpiecznych form ptatnosci,

— bada¢ i minimalizowa¢ wskaznik
porzucen koszyka,

— opisywac powody rezygnacji z zakupu
towaru,

— sprawdzacé 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,

— korzysta¢ z e-mail marketingu,

— przekazac informacije klientowi o
warunkach sprzedazy, np.: w formie
elektronicznej, papierowe;j,

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

— opisac ogdlne zasady komunikacji

— oméwié podziat asortymentu na grupy
towarowe,

— przedstawi¢ typy komunikacji
interpersonalnej,

— scharakteryzowacé internetowy kodeks
zachowania — etykiete,

— budowac i poszerzac portfolio
produktowe dzieki badaniom
marketingowym,

— podac¢ przyktady promociji e-handlu.
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interpersonalnej z klientem,

— identyfikowaé elementy procesu
komunikacji interpersonalnej,

— wymieni¢ bariery komunikacyjne.

Realizacja
zaméwienia klienta
w sprzedazy
internetowe;.

— sprawdzi¢ dostepnosé towardw,

— udziela¢ mailowo lub telefonicznie
wyjasnien na zapytanie klienta dotyczgce
realizacji zamoéwienia,

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

— ustali¢ tgczng kwote naleznosci za
sprzedane towary,

— sprawdzi¢ wpfaty i naleznosci w formie
bezgotéwkowej,

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

— Zleci¢ wysytke zakupionych towaréw.

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

— poinformowac klienta o prawach
dotyczacych np.: zwrotéw towardw,
gwarancji i mozliwo$ci odstgpienia od
umowy.

10.

Obstuga
internetowego
stanowiska
kasowego.

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

— zweryfikowac ptatnosé dokonang przez
klienta,

— wymieni¢ programy komputerowe do
ewidenciji rozliczen pienieznych,

— stosowac programy komputerowe do
ewidencji rozliczen z klientem.

—korzystaé z bezpiecznych form pfatnosci.

11.

Procedury
postepowania
reklamacyjnego w
sprzedazy
internetowe;.

— analizowa¢ akty prawne regulujgce
sprzedaz internetowa,

— scharakteryzowaé zasady zgtaszania,
przyjmowania i rozpatrywania reklamacji
internetowe;,

— przyjg¢ zgtoszenie reklamacyjne zgodnie
z obowigzujgca procedurg podczas
sprzedazy internetowe;,

— informowac klienta o sposobach
rozpatrywania reklamacji internetowe;,

— okresla¢ sposoby postepowania
reklamacyjnego w zaleznosci od rodzaju
zgtaszanej reklamaciji,

— dobrac¢ sposéb postepowania
reklamacyjnego w zaleznosci od rodzaju
zgtaszanej reklamaciji,

—zatatwia¢ terminowo reklamacje towaréw
zakupionych przez internet,

—stosowac zasady ochrony danych
osobowych wynikajgce z RODO,

Klasa lll
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— wypetnia¢ dokumenty zwigzane z
reklamacjg towardéw.

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

12. Przestrzeganie
zasad kultury i etyki
podczas sprzedazy
internetowe;.

— wymieni¢ zasady kultury i etyki podczas
sprzedazy internetowe;,

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

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

— analizowac przepisy prawne zwigzane z
ochrong wtasnosci intelektualnej i

— wymieni¢ uniwersalne zasady kultury i ochrong danych.
etyki,

— rozpoznaé przypadki naruszania zasad
etyki podczas handlu elektronicznego,

— uzywac form grzecznosciowych w
komunikacji pisemnej i ustne;j

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

— wskazac przepisy prawne zwigzane
z ochrong wiasnosci intelektualne;j
i ochrong danych.

Razem liczba godzin

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Realizacja poszczegodlnych tresci w przedmiocie ,Sprzedaz internetowa” powinna by¢ prowadzona w Scistej korelacji z innymi przedmiotami ksztatcenia
zawodowego. W zawodzie sprzedawca uczeh powinien mie¢ wiedze dotyczacg internetowej sprzedazy towarow, ktdra jest na naszym rynku stosunkowo
nowym i popularnym rodzajem dziatalnosci handlowej. Dziatalnos¢ ta staje sie obecnie coraz popularniejsza z uwagi na wygode kupujgcego i obnizenie
kosztéw sprzedazy (i czesto wynikajace z tego nizsze ceny towaréw), a ponadto daje mozliwos¢ szybkiego poréwnania cen u wielu dostawcow.
Podstawowym narzedziem handlu internetowego jest strona WWW, na ktérej klienci zapoznajg sie z ofertg i sktadajg zamoéwienia (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 ksztattowanie prawidtowych postaw i nawykéw oraz uswiadomienie uczniom, ze ta wiedza jest juz niezbedna do dalszego

funkcjonowania w handlu elektronicznym.
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Przygotowanie do wykonywania zadah zawodowych sprzedawcy wymaga, aby uczacy sie mogt:

pozna¢ podstawy prawne funkcjonowania e-handlu w Polsce i na swiecie,
organizowa¢ stanowisko pracy do sprzedazy przez internet zgodnie z przepisami bhp,
korzysta¢ z dokumentacji handlowej w sprzedazy internetowej,

przygotowac i realizowa¢ zamowienia 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,
rozrézni¢ formy i techniki sprzedazy towaréw w handlu internetowym,

rozpoznac potrzeby klienta internetowego,

prezentowac oferte handlu internetowego,

realizowa¢ zamowienie klienta w sprzedazy internetowe;j,

obstugiwac stanowisko kasowe,

przeprowadzac¢ procedury postepowania reklamacyjnego w sprzedazy internetowej,

przestrzegac zasad kultury i etyki podczas sprzedazy internetowe;.

Niezbedne jest, aby uczen opanowat umiejetnos¢ obstugi komputera oraz programoéw potrzebnych do realizacji zadan zawodowych. Zajecia powinno sie

prowadzi¢ w grupach okoto 15-osobowych. Zajecia powinny by¢ realizowane w klasie III.

Realizacja poszczegdlnych tresci w przedmiocie ,Sprzedaz internetowa” powinna by¢ prowadzona w Scistej korelacji z pozostatymi przedmiotami ksztatcenia

zawodowego, a w szczegodlnosci 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 przypadkow,

metoda tekstu przewodniego,
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— metoda projektu edukacyjnego,

Polecane $rodki dydaktyczne:

— zestawy ¢wiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla uczniéw, teksty przewodnie, karty pracy dla uczniéw, czasopisma branzowe, katalogi
sprzetu i wyposazenia magazynoéw, filmy i prezentacje multimedialne zwigzane z Sprzedazg internetowg, 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 sSrodkéw dydaktycznych,

— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniéw,

— 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 ¢wiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogélne: doktadnosé
wykonanych czynnosci, samoocene, czas wykonania zadania,
— test praktyczny z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwaciji,

- 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 (majacy na celu doskonalenie procesu ksztatcenia i osiggania celéw programowych).
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W ocenie rezultatow procesu dydaktycznego nalezy zastosowa¢ metody ilosciowe — ilu uczniéw uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu uczniow
uzyska wynik testu praktycznego powyzej 75%. Metody jakosciowe pozwolg zbada¢ osigganie kwalifikacji przez uczgcych sie w zawodzie oraz oceni¢ stopien
korelacji celdw i tresci programu nauczania.

Istnieje mozliwo$¢ 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 internetowej.
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NAZWA PRZEDMIOTU
Zajecia praktyczne
SPRZEDAZ HURTOWA Z OBSLUGA URZADZEN TRANSPORTOWYCH

Cele ogolne

Rozmieszczanie towaréw w magazynie.

Organizowanie zaopatrzenia hurtowni.

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

I

Obstugiwanie urzadzen transportowych.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) zastosowac zasady bhp przy wykonywaniu czynnos$ci zawodowych w magazynie,

2) obstuzy¢ urzgdzenia magazynowe z zachowaniem zasad bezpieczenstwa,

3) zorganizowac stanowisko pracy sprzedawcy w hurtowni zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenhstwa i higieny pracy, ochrony

przeciwpozarowej i ochrony srodowiska,

4) zapobiec dziataniu czynnikéw szkodliwych dla organizmu w wykonywanej pracy,

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

6) dobra¢ wyposazenie do stanowiska pracy sprzedawcy w hurtowni z uwzglednieniem zasad bezpieczenstwa i higieny pracy,
7) zastosowac zasady zachowania bezpieczenstwa przy pracach z urzadzeniami podtgczonymi do sieci elektryczne;j,

8) zastosowac zasady ochrony przeciwpozarowej w magazynie,

9) zastosowac zasady prowadzenia gospodarki odpadami, gospodarki wodno-$ciekowej oraz w zakresie ochrony powietrza,
10) zastosowac sposoby postepowania w stanach zagrozenia zdrowia i zycia,

11) wykona¢ czynnosci udzielania pomocy przedmedycznej w zaleznosci od przyczyny i rodzaju zagrozenia zycia,
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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 towaroéw,
15) przygotowac dane do zamowienia, np.: ilos¢, rodzaj towaru wedtug podanego wzoru,
16) sporzadzi¢ zamdwienie na towary zgodnie z ustalonymi danymi,
17) dobra¢ zrédia zaopatrzenia do rodzaju sprzedawanych towaréw w hurtowni,
18) wysta¢ zamdwienie na towary zgodnie z otrzymanym poleceniem,
19) przeprowadzi¢ odbidr ilosciowy i jakosciowy towaréw dostarczanych do hurtowni,
20) sprawdzi¢ poprawno$c¢ otrzymanych dokumentéw dotyczgcych dostawy towaréw pod wzgledem formalnym i rachunkowym,
21) sprawdzi¢ zgodnos¢ dostawy towaréw z zamowieniem i dokumentami dostawy,
22) odroznié ubytki naturalne od niedoboréw przy kontrolowaniu towaréw przeznaczonych do sprzedazy,
23) zastosowacé aktualnie obowigzujgce przepisy dotyczace jakosci, w tym HACCP, przy dokonywaniu kontroli towaréw przeznaczonych do sprzedazy,
24) dobraé¢ dokument handlowy do wykonywanych czynnos$ci zawodowych, np.: oferta handlowa, zaméwienie,
25) obstuzy¢ programy komputerowe wspomagajgce sporzgdzanie dokumentéw handlowych,
26) sporzgdzi¢ dokument handlowy w formie papierowej lub elektroniczne;j,
27) sporzadzi¢ wymagane dokumenty zwigzane z otrzymang dostawg towarow,
28) zabezpieczy¢ dokumenty handlowe zgodnie z zasadami,
29) wykry¢ btedy w dokumentaciji dostaw towaréw do hurtowni,
30) zastosowacé procedure postepowania w przypadku stwierdzenia niezgodnosci w dostawie towardéw lub towaréw wadliwych, zepsutych i uszkodzonych,
31) zastosowac zasady przechowywania towaréw w magazynie zgodnie z obowigzujgcymi normami,
32) przygotowac 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 towarow,
35) zastosowacé zasady gospodarki opakowaniami obowigzujgce w przedsiebiorstwie handlowym,
)

36) prowadzi¢ racjonalng gospodarke opakowaniami,
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37) zidentyfikowac¢ formy inwentaryzacji,

38) przeprowadzi¢ spis z natury,

39) sprawdzi¢ ilos¢ i jako$¢ towardw przeznaczonych do sprzedazy,

40) zabezpieczy¢ towar przed kradziezg lub zniszczeniem,

41) oznaczy¢ towary zgodnie z zasadami hurtowni,

42) przygotowaé ekspozycje towaréw odpowiednio do asortymentu towarow,
43) wykonac¢ ekspozycje towarow w hurtowni,

44) przygotowaé zamowiony towar do wysyiki,

)
)
)
)
)
)
)
)
45) dobra¢ opakowanie do rodzaju i wielkosci towaru,
46) zorganizowa¢ stanowisko pracy do obstugi kasy fiskalnej zgodnie z wymogami ergonomii,
47) obstugiwac kase fiskalng;
48) obstuzy¢ terminal kart ptatniczych,
49) postuzy¢ sie czytnikami kodéw kreskowych,
50) sprawdzi¢ poprawnosc¢ dziatania urzgdzen wspétpracujgcych z kasg fiskalna,
51) obstuzy¢ urzadzenia techniczne zgodnie z zasadami bhp podczas obstugi klientow,
52) obstugiwac 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) zarchiwizowa¢ wprowadzone dane,
56) sporzadzi¢ faktury i korekty faktur,
57
58

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

aktywnie stuchac klientéw i kontrahentéw podczas rozmowy,

ustali¢ potrzeby klienta hurtowego,

60) zastosowacé zasady etyki zawodowej podczas obstugi klientéw i kontrahentow,

)
)
)
)
)
)
)
)

61) obliczy¢ ceny wskazanych towaréw z uwzglednieniem rabatéw, upustow,
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62) dokonac¢ analizy popytu i podazy na towary w celu ustalenia strategii promocji,

63) prowadzi¢ dziatania reklamowe dla odbiorcéw hurtowych,

64) dokonac analizy aktualnych przepiséw prawa dotyczacych uprawnieh do prowadzenia wézkéw jezdniowych,
65) dokonac analizy dokumentaciji technicznej wozkéw jezdniowych,

66) wymienic¢ typy stosowanych wozkéw jezdniowych,

67) rozpoznac¢ budowe wozkdéw jezdniowych réznych typow,

68) wskazac poszczegolne elementy wozka jezdniowego,

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

70) zaprezentowac czynnosci operatora podczas obstugi wozkow jezdniowych réznych typdw,

)
)
)
)
)
)
)
)
)
71) omoéwi¢ zagadnienia dotyczgce zatadunku wézkow jezdniowych réznych typow,
72) stosowac przepisy z zakresu tadunkoznawstwa,
73) rozpozna¢ wskazany typ wdozka jezdniowego,
74) zidentyfikowa¢ zadania dozoru technicznego w zakresie obstugi wézkow jezdniowych,
75) omowic zasady dziatania wézkow widtowych,
76) stosowac przepisy z zakresu bhp zwigzane z obstugg wozkéw widtowych,
77) dokonac¢ konserwacji wézkoéw jezdniowych zgodnie z zasadami,
78) prowadzi¢ wozki jezdniowe zgodnie z zasadami bhp,
79) manewrowac¢ osprzetem woézka jezdniowego zgodnie z instrukcja,

)

80) oceni¢ wstepnie poprawnosc¢ dziatania wézka jezdniowego.

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat programowy Tematy jednostek Liczba | Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap realizacji
Uczen potrafi: Uczen potrafi:
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Bezpieczne
wykonywanie
pracy w
magazynie

1. Zapewnienie zastosowac zasady bhp przy — wskaza¢ przepisy o zachowaniu | Klasa lll
bezpiecznych wykonywaniu czynnosci bezpiecznej pracy w firmie
warunkow przy zawodowych w magazynie, handlowej,
organizowaniu dobra¢ $rodki ochrony - Identyfikuje 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

oznaczonych miejscach.
2. Organizowanie zorganizowac stanowisko pracy | — zorganizowa¢ miejsce robocze Klasa lll
stanowiska pracy w zgodnie z wymogami ergonomii, w roznych 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
bezpieczeristwa i higieny pracy.

3. Przestrzeganie zastosowac zasady zachowania | — zastosowaé zasady Klasa lll
zasad bezpieczenstwa przy pracach z prowadzenia gospodarki
bezpieczenstwa i urzadzeniami podtgczonymi do odpadami, gospodarki wodno-
higieny pracy i sieci elektrycznej, Sciekowej oraz w zakresie
ochrony zastosowacé zasady ochrony ochrony powietrza.
przeciwpozarowe;j przeciwpozarowej w magazynie.
w magazynie.
4. Udzielanie zastosowac sposoby — udzieli¢ pomocy Klasa llI
pierwszej pomocy postepowania w stanach przedmedycznej
przedmedyczne;j zagrozenia zdrowia i zycia, poszkodowanym w wypadkach
poszkodowanym wykonac czynnosci udzielania przy pracy oraz w stanach

w wypadkach przy
pracy oraz w stanach
zagrozenia zdrowia i

pomocy przedmedycznej
w zaleznosci od przyczyny
i rodzaju zagrozenia zycia,

zagrozenia zdrowia i zycia.
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zycia.

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

Dostawy
towardéw do
magazynu

1. Zamawianie sprawdzi¢ stany magazynowe dobra¢ zrodta zaopatrzenia do Klasa lll
towarow. dla wskazanych towaréw, rodzaju sprzedawanych towaréw

przygotowac dane do w hurtowni,

zamoéwienia, np.: ilo$¢, rodza;j wysta¢ zaméwienie na towary

towaru wediug podanego wzoru, zgodnie z otrzymanym

sporzgdzi¢ zamodwienie na poleceniem.

towary zgodnie z ustalonymi

danymi.
2. Przyjmowanie przeprowadzi¢ odbior ilosciowy i wystawié zamoéwienie do Klasa Il
dostaw towardéw. jakosciowy towaréw dostawcy,

dostarczanych do hurtowni, odrézni¢ ubytki naturalne od

sprawdzi¢ poprawnos¢ niedoboréw przy kontrolowaniu

otrzymanych dokumentow towaréw przeznaczonych do

dotyczacych dostawy towaréow sprzedazy,

pod wzgledem formalnym i zastosowac¢ aktualnie

rachunkowym, obowigzujgce przepisy

sprawdzi¢ zgodnos$¢ dostawy dotyczgce jakosci, w tym

towaréw z zaméwieniem HACCP, przy dokonywaniu

i dokumentami dostawy. kontroli towarow

przeznaczonych do sprzedazy.

3. Dokumentowanie dobra¢ dokument handlowy do wykry¢ btedy w dokumentagji Klasa lll

dostaw towarow.

wykonywanych czynnosci
zawodowych, np.: oferta
handlowa, zamdwienie,
obstuzy¢ programy
komputerowe wspomagajgce
sporzgdzanie dokumentéw
handlowych,

sporzgdzi¢ dokument handlowy
w formie papierowej lub
elektronicznej,

dostaw towaréw do hurtowni,
zastosowacé procedure
postepowania w przypadku
stwierdzenia niezgodnosci

w dostawie towardéw lub towaréw
wadliwych, zepsutych

i uszkodzonych.
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sporzadzi¢ wymagane
dokumenty zwigzane

z otrzymang dostawg towaréw,
zabezpieczy¢ dokumenty
handlowe zgodnie

z zasadami.

lll. Magazynowanie
towarow

1. Rozmieszczanie
towaréw w
magazynie.

zastosowac zasady
przechowywania towarow

w magazynie zgodnie

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

rozmiescic 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,
ewidencjonowaé wskazane
rodzaje opakowan,

rozpoznaé rodzaje opakowan
stosowanych w obrocie
hurtowym,

zidentyfikowa¢ oznaczenia
umieszczane na opakowaniach.

prowadzi¢ racjonalng
gospodarke
opakowaniami.

Klasa Il

3. Spis
inwentaryzacyjny
towarow.

zidentyfikowac formy
inwentaryzaciji,

przeprowadzic spis
inwentaryzacyjny,

ustali¢ niedobory powstajgce w
placowce hurtowe;.

okresli¢ sposoby eliminowania
przyczyn niedoboréow w
hurtowni,

ustali¢ limit ubytkéw.

Klasa Il

IV. Przygotowanie
towarow do

1. Sprawdzenie
towaréw do

sprawdzi¢ ilo$¢ i jakos¢ towaréow
przeznaczonych do sprzedazy.

zabezpieczy¢ towar przed
kradziezg lub zniszczeniem.

Klasa lll
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sprzedazy

sprzedazy.

2. Przygotowanie
ekspozycji towarow
w magazynie.

oznaczyc¢ towary zgodnie

z zasadami hurtowni,
rozmiescic towary do ekspozyciji
zgodnie z planem,

opracowac plan ekspozycji
towarow w sali sprzedazowej,
przygotowac ekspozycje
towaréw odpowiednio do formy
sprzedazy i asortymentu
towaréw.

sporzadzi¢ plan ekspozyciji
towaréw w hurtowni

wykona¢ ekspozycje towaréw w
sali sprzedazowe;.

Klasa Il

3. Wysyika
zamoéwionych
towardw.

przygotowac¢ zamowiony towar
do wysyiki,

dobra¢ opakowanie do rodzaju i
wielkosci towaru,

wystac¢ towar zgodnie z
zasadami hurtowni,

wystawi¢ dokumenty sprzedazy.

dokonac¢ analizy wartosci
zamowien wysytkowych.

Klasa Il

V. Obstuga kasy
fiskalnej i urzadzen
wspotpracujgcych

Obstuga kasy
fiskalnej.

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

obstuzy¢ terminal kart
ptatniczych,

postuzy¢ sie czytnikami kodéw
kreskowych.

sprawdzi¢ poprawnos¢ dziatania
urzadzenh wspotpracujgcych
z kasg fiskalna.

Klasa lll

VI. Obstuga
klientow i
kontrahentow

1. Urzadzenia
techniczne w
magazynie.

obstuzy¢ urzgdzenia techniczne
zgodnie z zasadami bhp
podczas obstugi klientow.

zabezpieczyé urzgdzenie
techniczne po uzyciu.

Klasa Il

2. Obstuga
programoéw

wprowadzi¢ dane do programu
magazynowego,

oceni¢ poprawnosc¢
wprowadzonych danych,

43



handlowo-

dokonac analizy

zarchiwizowa¢ wprowadzone

magazynowych. wprowadzonych danych, dane,
sporzadzi¢ dokumenty sporzgdzi¢ faktury korekty
magazynowe dotyczgce faktur.
sprzedazy,
prowadzi¢ baze danych
kontrahentow,
zarejestrowaé zakupy i sprzedaz
hurtowa,
posegregowa¢ dokumenty
wedtug rodzajéw, grup
towarowych i dat,
wystawi¢ dokumenty sprzedazy.
3. Rozmowa poinformowaé o asortymencie sporzadzi¢ wykaz pytan Klasa Ill
sprzedazowa. na zyczenie klienta, zadawanych klientom w celu
poinformowac klienta o sposobie ustalenia ich potrzeb,
uzytkowania, przechowywania zadawac pytania klientowi w
nabywanych towarow, celu dostosowania oferty
aktywnie stuchac klienta sprzedazy do jego potrzeb,
podczas rozmowy, udzieli¢ klientowi wyjasnien
odpowiada¢ na pytania klienta dotyczacych jakosci,
zgodnie z zasadami komunikacji przeznaczenia, zastosowania
interpersonalne;j, i uzytkowania towaru.
ustali¢ potrzeby klienta,
wyjasnic klientowi napisy i
Oznaczenia zamieszczone na
etykietach i opakowaniach
towaréw,
przekazac klientowi informacje
na temat warunkéw
przechowywania towaru.
4. Postepowanie przyjac¢ zgtoszenie reklamacyjne dokonac analizy powodow Klasa lll

reklamacyjne

zgodnie z zasadami obstugi
klienta i aktualnymi przepisami
prawa,

poinformowac klienta o
sposobach zatatwienia

zgtaszania reklamacji towarow.
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reklamaciji.

5. Etyka pracownika

wyjasnic, na czym polega etyka

dokona¢ samooceny

hurtowni. zawodowa pracownika hurtowni, zachowania podczas obstugi Klasa lll
zastosowac zasady etyki klientow.
zawodowej podczas obstugi
klientow.
VII. Promocja 1. Sprzedaz zastosowac zasady promoc;ji — dokona¢ analizy popytu i podazy | Klasa lll
towarow promocyjna. podczas sprzedazy, na towary w celu ustalenia
w hurtowni zaprezentowaé klientom walory strategii promocji.
uzytkowe towaréw w promocji,
obliczy¢ ceny wskazanych
towarow z uwzglednieniem
rabatéw, upustow.
2. Reklamaw stosowac przepisy prawa — zaprezentowaé pomysty Klasa lll
sprzedazy regulujgce dziatalnosé reklamowania towarow w
magazynowe;j. reklamowa, magazynie.
prowadzi¢ dziatania reklamowe
dla odbiorcow towaréw hurtowni.
VIll. Obstuga 1. Prowadzenie dokona¢ analizy aktualnych — rozpozna¢ wskazany typ wézka | Klasa lll
urzadzen wOzZKOwW przepisow prawa dotyczgcych jezdniowego,
transportowych jezdniowych. uprawnien do prowadzenia — zidentyfikowaé zadania dozoru

wozkéw jezdniowych,
dokonac analizy dokumentaciji
technicznej wozkow
jezdniowych,

wymienic typy stosowanych
wozkéw jezdniowych,
rozpoznaé¢ budowe wozkow
jezdniowych réznych typow,
wskazac¢ poszczegolne
elementy wozka jezdniowego,
okresli¢ obowigzki operatora
podczas obstugi wézkéw
jezdniowych.

technicznego w zakresie
obstugi wozkow jezdniowych,
omowi¢ zasady dziatania
woézkéw widtowych,

oceni¢ wstepnie poprawnosc
dziatania wozka jezdniowego,
zaprezentowac czynnosci
operatora podczas obstugi
wozkow jezdniowych réznych
typow,

zidentyfikowa¢ czynnosci
operatora wozka przed i po
pracy,

zidentyfikowa¢ czynnosci
operatora wézka jezdniowego
W czasie pracy,
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— omoéwi¢ zagadnienia dotyczace
zatadunku wézkow
jezdniowych réznych typow,

— stosowac przepisy z zakresu
tadunkoznawstwa podczas
obstugi wozka jezdniowego,

— stosowac przepisy z zakresu
bhp zwigzane z obstuga
wozkow widtowych,

— dokonaé konserwacji wozkow
jezdniowych zgodnie z
zasadami,

— prowadzi¢ wozki jezdniowe
zgodnie z zasadami bhp,

— manewrowac osprzetem wozka
jezdniowego zgodnie z
instrukcjg.

Razem liczba godzin

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Sprzedaz hurtowa z obstugg urzadzen transportowych to przedmiot dodatkowy. Pracodawcy zgltaszajg zapotrzebowanie na umiejetnosci obstugi wozkdéw
jezdniowych, jest takze duze zapotrzebowanie w handlu na pracownikow magazynu.

Przygotowanie do wykonywania zadah zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

— uksztattowania 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 wézkéw jezdniowych.

W przedmiocie ,Sprzedaz hurtowa z obstugg urzadzen transportowych” powinny dominowaé metody zapewniajgce osigganie zaplanowanych przez
doswiadczenie celow.

Proponowane metody:
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— ¢wiczenia praktyczne,
— pokaz z instruktazem.
Zaplanowane efekty powinny by¢ osiggane takze w rzeczywistych warunkach pracy.
Polecane srodki dydaktyczne w pracowni szkolnej:
— towary (atrapy, prébki), karty pracy, testery banknotow, kalkulatory, wzory banknotéw,
— urzgdzenia liczgco-wazgce,
— komputery z oprogramowaniem handlowo-magazynowym,
— materiaty do pakowania,
— kasy fiskalne,

— urzadzenia wspbétpracujgce z kasami fiskalnymi,

instrukcje obstugi kas i urzgdzen wspétpracujgcych.

Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna od:

— celéw i tresci zawartych w programie,

— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniéw,

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkow dydaktycznych,

— Srodowiska dydaktyczno-wychowawczego.

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

— test praktyczny z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwaciji,
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— egzamin z obstugi urzgdzen transportowych zgodny z aktualnie obowigzujgcymi przepisami prawa.
Szczegdlnie istotne jest, aby uczniowie otrzymali od nauczyciela i pracodawcy rzetelng informacje zwrotng dotyczgcg osiggnietych sukceséw i postepow oraz

obszaréw wymagajgcych rozwoju.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Ewaluacje nalezy przeprowadzi¢, aby pozyskac¢ 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 ,proba pracy’,

— 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 ucznidw 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.

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.
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