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PROGRAM NAUCZANIA ZAWODU 

SPRZEDAWCA 

 

opracowany w oparciu o podstawę programową kształcenia w zawodach szkolnictwa branży handlowej  

Program przedmiotowy o strukturze spiralnej 

SYMBOL CYFROWY ZAWODU 522301 

 

KWALIFIKACJE WYODRĘBNIONE W ZAWODZIE: 

HAN.01. Prowadzenie sprzedaży 
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STRUKTURA PROGRAMU NAUCZANIA ZAWODU 

 

I. Roczny rozkład zajęć z podziałem na przedmioty zawodowe  

II. Wstęp do programu 

 Opis zawodu 

 Charakterystyka programu 

 Założenia programowe 

III. Cele kierunkowe zawodu 

IV. Programy nauczania dla poszczególnych przedmiotów 

nazwa przedmiotu 

cele ogólne  

cele operacyjne 

materiał nauczania – zgodnie z załączonym schematem 

 działy programowe 

 temat jednostki metodycznej  

 wymagania programowe (podstawowe, ponadpodstawowe) 

 procedury osiągania celów kształcenia, propozycje metod nauczania, środków dydaktycznych do przedmiotu, obudowa dydaktyczna, warunki   

            realizacji  

 proponowane metody sprawdzania osiągnięć edukacyjnych ucznia/słuchacza,  

 sposoby ewaluacji przedmiotu 

V. Sposoby ewaluacji programu nauczania do zawodu   

VI. Zalecana literatura do zawodu, obowiązujące podstawy prawne  
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PLAN  NAUCZANIA 
NA TURNUSACH ZAWODOWYCH DOKSZTAŁCANIA TEORETYCZNEGO  

MŁODOCIANYCH PRACOWNIKÓW 
 

 

L.p. Przedmioty w 
kształceniu 
zawodowym 
teoretycznym 

I stopień 
 

II stopień III stopień Razem 

Tyg. Ogółem Tyg. Ogółem Tyg. Ogółem 

1. Podstawy handlu 6 24 5 20 - - 44 

2. Organizacja 
sprzedaży 

12 48 9 36 10 40 124 

3. Obsługa klientów 16 64 16 64 16 64 192 

4. Działalność 
gospodarcza 

- - - - 4 16 16 

5. Język angielski 
zawodowy 

- - 4 16 4 16 32 

Razem 34 136 34 136 34 136 408 

 

II. WSTĘP DO PROGRAMU 

 

OPIS ZAWODU 

Charakterystyka zawodu: 

Nazwa i numer zawodu: Sprzedawca 522301 

Poziom III Polskiej Ramy Kwalifikacji określony dla zawodu jako kwalifikacji pełnej   

Nazwa kwalifikacji wyodrębnionej w zawodzie: HAN.01. Prowadzenie sprzedaży 

Poziom PRK dla kwalifikacji wyodrębnionej w zawodzie – 3 

Kształcenie w zawodzie sprzedawca prowadzone jest: 
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 w 3-letniej branżowej szkole I stopnia – kwalifikacja HAN.01. Prowadzenie sprzedaży. Po zdaniu egzaminu zawodowego organizowanego przez 

Centralną Komisję Egzaminacyjną uczący się otrzymuje świadectwo potwierdzające kwalifikację HAN.01., a po ukończeniu szkoły wykształcenie 

branżowe w zawodzie sprzedawca. 

 

Możliwości dalszego kształcenia w systemie formalnym dla absolwentów szkoły branżowej I stopnia: 

 w szkole branżowej II stopnia – kwalifikacja HAN.03. Prowadzenie działalności informacyjno-bibliograficznej w zawodzie technik księgarstwa. Po zdaniu 

egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralną Komisję Egzaminacyjną uczący się otrzymuje świadectwo potwierdzające kwalifikację 

HAN.03., a po ukończeniu szkoły dyplom technika księgarstwa. 

 w szkole branżowej II stopnia – kwalifikacja HAN.02. Prowadzenie działań handlowych w zawodzie technik handlowiec. Po zdaniu egzaminu 

zawodowego organizowanego przez Centralną Komisję Egzaminacyjną uczący się otrzymuje świadectwo potwierdzające kwalifikację HAN.02., a po 

ukończeniu szkoły dyplom technika handlowca. 

Kwalifikację HAN.01. Prowadzenie sprzedaży można uzyskać: 

 na kwalifikacyjnym kursie zawodowym (KKZ) dla dorosłych (powyżej 18. roku życia), po zdaniu egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralną 

Komisję Egzaminacyjną, 

 lub po zdaniu eksternistycznego egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralną Komisję Egzaminacyjną. 

Możliwości uzupełnienia kwalifikacji HAN.01. Prowadzenie sprzedaży na kwalifikacyjnych kursach zawodowych oraz po zdaniu egzaminu zawodowego 

organizowanego przez Centralną Komisję Egzaminacyjną lub przystąpieniu do eksternistycznego egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralną 

Komisję Egzaminacyjną w kwalifikacjach: 

 HAN.03. Prowadzenie działalności informacyjno-bibliograficznej w zawodzie technik księgarstwa i/lub  

 HAN.02. Prowadzenie działań handlowych w zawodzie technik handlowiec 

 

Po uzupełnieniu wykształcenia średniego w liceum ogólnokształcącym dla dorosłych uczący się uzyskuje odpowiednio tytuł technika księgarstwa lub technika 

handlowca. Zdanie egzaminu maturalnego i uzyskanie świadectwa dojrzałości umożliwia kontynuację nauki w szkole wyższej.  
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Informacje o zawodzie 

Sprzedawca to osoba, której praca polega na profesjonalnej obsłudze klienta zgodnie ze standardami danej firmy. Wykonuje czynności zawodowe w 

punktach sprzedaży detalicznej (sklepach, hipermarketach), drobnodetalicznej (w kioskach i na targowiskach), hurtowej lub w sklepach internetowych. 

Obsługuje nabywców w punktach sprzedaży metodą tradycyjną, samoobsługową, preselekcji. Może prowadzić sprzedaż na odległość (wysyłkową), np. z 

wykorzystaniem internetu, telefonu. Do obowiązków sprzedawcy należy również przyjmowanie dostaw, sprawdzenie towarów pod względem ilościowym i 

jakościowym, przygotowywanie towarów do sprzedaży (rozpakowanie, sortowanie, oznaczanie itp.) oraz wykonywanie prac związanych z realizacją transakcji 

kupna i sprzedaży. Sprzedawca informuje nabywcę o właściwościach i walorach sprzedawanych towarów, na życzenie klienta pomaga w jego wyborze, 

realizuje zamówienie składane przez nabywcę, inkasuje należności za sprzedane towary, dba o czystość i estetykę miejsca sprzedaży. Sprzedawca 

przyjmuje reklamacje i skargi klientów, może negocjować warunki prowadzonych transakcji. 

Sprzedawca powinien posiadać między innymi umiejętność komunikowania się z klientami zgodnie z zasadami aktywnego słuchania, etyki, kultury 

zawodowej, radzenia sobie w sytuacjach trudnych, budowania pozytywnych relacji z klientami, wykonywania pracy pod dużą presją i emocjonalnym 

napięciem. Szczególnie istotne w wykonywaniu zawodu sprzedawcy są: uczciwość, kompetencje społeczne, poprawne posługiwanie się językiem ojczystym i 

obcym. 

 

CHARAKTERYSTYKA PROGRAMU 

 Okres realizacji: 3 lata 

 Struktura programu: spiralna 

 Adresaci programu: 

uczniowie 3-letniej branżowej szkoły I stopnia 

 Warunki realizacji programu; 

Szkoła podejmująca kształcenie w zawodzie sprzedawca zapewnia odpowiednią liczbę pomieszczeń dydaktycznych z wyposażeniem odpowiadającym 

najnowszej technologii i technice stosowanej w zawodzie, pozwalające na uzyskanie wszystkich efektów kształcenia wymienionych w podstawie programowej 

kształcenia w zawodzie oraz umożliwiające przygotowanie absolwenta do realizowania wymienionych zadań zawodowych. 

W kształceniu praktycznym zaleca się współpracę z firmami i instytucjami wiodącymi w danym zawodzie, dysponującymi nowoczesnymi technikami 

i technologiami oraz korzystanie z ich zasobów. Praktyczna nauka zawodu może odbywać się u pracodawców, w placówkach kształcenia ustawicznego, 

placówkach kształcenia praktycznego, warsztatach szkolnych, pracowniach szkolnych. 
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Program nauczania powinien być opracowywany przez zespół nauczycieli kształcenia zawodowego w konsultacji z pracodawcami lub organizacjami 

pracodawców, współpracującymi ze szkołą. Zakres treści zawartych w programie nauczania powinien odpowiadać potrzebom lokalnego rynku pracy. 

 Szkoła realizująca program musi dostosować go do warunków szkoły, możliwości uczniów i predyspozycji dydaktycznych nauczycieli. 

Rzeczywista liczba godzin wynika z tygodniowego rozkładu zajęć w 3-letniej branżowej szkole I stopnia oraz ze szkolnego planu nauczania. 

Program jest propozycją autorów, która wymaga dostosowania do rzeczywistych warunków każdej szkoły, aby spełniała wszystkie niezbędne 

warunki realizacji. 

 

ZAŁOŻENIA PROGRAMOWE 

W zawodzie sprzedawca istotne jest, aby wiedza i umiejętności absolwentów były dopasowane do potrzeb rynku zatrudnienia oraz do wymagań stawianych 

przez pracodawców. Program zawiera treści wskazywane przez pracodawców jako kluczowe w kształceniu sprzedawców. Zawód sprzedawca jest 

poszukiwany na rynku pracy. W październiku 2017 roku Business Centre Club przygotował dla Ministerstwa Rodziny Pracy i Polityki Społecznej listę 24 

zawodów, w których należy wprowadzić ułatwienia dla rynku pracy (dotyczy cudzoziemców), ponieważ brakuje pracowników. Wśród wymienionych zawodów 

na 13 pozycji wskazano kasjera, na 15 pozycji wskazano sprzedawcę, a na 16 operatora wózków widłowych
1
.  

 

III. CELE KIERUNKOWE ZAWODU 

Cele kierunkowe zawodu sprzedawca to: 

1) przyjmowanie dostaw oraz przygotowywania towarów do sprzedaży,  

2) wykonywanie prac związanych z obsługą klientów oraz realizacją transakcji kupna i sprzedaży. 

 

 

 

 

 

 

                                                 
1
 Źródło: https://www.bcc.org.pl/opinie_ekspertow/lista-deficytowych-zawodow-propozycje-bcc-dla-mrpips.  
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IV. PROGRAMY NAUCZANIA DLA POSZCZEGÓLNYCH PRZEDMIOTÓW 

NAZWA PRZEDMIOTU 

PODSTAWY HANDLU 

 

Cele ogólne  

1. Przygotowanie do stosowani podstawowych pojęć z zakresu towaroznawstwa.  

2. Kształtowanie umiejętności rozpoznawania grup towarowych (żywnościowych i nieżywnościowych) oraz znaków towarowych.  

3. Przygotowanie do korzystania z norm towarowych i jakościowych dotyczących towarów. 

4. Rozwijanie umiejętności udzielania informacji klientowi na temat cech jakościowych sprzedawanych towarów. 

5. Kształtowanie postawy dążenia do pogłębiania wiedzy i doskonalenia umiejętności. 

 

Cele operacyjne 

Uczeń potrafi: 

1) organizować stanowisko pracy sprzedaży zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczeństwa i higieny pracy, ochrony przeciwpożarowej i ochrony 

środowiska, 

2) przestrzegać zasad bezpiecznej obsługi urządzeń stosowanych przy organizowaniu sprzedaży, 

3) przestrzegać przepisów bezpieczeństwa i higieny pracy, ochrony przeciwpożarowej i ochrony środowiska przy wykonywaniu zadań zawodowych, 

4) rozpoznać znaki informacyjne dotyczące postępowania w razie pożaru w przedsiębiorstwie, 

5) zastosować środki ochrony stosowane podczas obsługi klientów, 

6) dokonać analizy przepisów prawa dotyczących sprzedaży towarów, np. artykułów żywnościowych, artykułów dla dzieci, 

7) powiadomić odpowiednie służby w przypadku zagrożenia zdrowia i życia, 

8) obsłużyć urządzenia techniczne zgodnie z instrukcją i zasadami bhp podczas obsługi klientów, 

9) wyjaśnić podstawowe pojęcia z zakresu towaroznawstwa, np.: towar, jakość towaru, wartość użytkowa towaru, odbiór jakościowy, 

10) scharakteryzować cechy jakościowe towarów, 

11) wyjaśnić pojęcie wartość użytkowa towaru,  

12) wymienić zasady odbioru jakościowego towarów, 
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13) klasyfikować towary według różnych kryteriów, 

14) wyjaśnić znaczenie normalizacji towarów z punktu widzenia klienta, 

15) wskazać czynniki wpływające na jakość towarów, 

16) scharakteryzować metody badań instrumentalnych stosowanych w handlu, 

17) dobrać metody badań i oceny jakości do określonych towarów, 

18) scharakteryzować znaki jakości towarów, 

19) rozróżnić rodzaje asortymentów z grupy towarów żywnościowych i nieżywnościowych, 

20) wyjaśnić klientowi napisy i oznaczenia zamieszczone na etykietach towarów, 

21) udzielić klientowi wyjaśnień dotyczących jakości, przeznaczenia, zastosowania i użytkowania towaru, 

22) wyszukać informacje na temat właściwości nowych towarów wprowadzanych na rynek, 

23) używać form grzecznościowych w komunikacji ustnej z klientem. 

 

MATERIAŁ NAUCZANIA  

 Dział  
programowy 

Tematy jednostek 
metodycznych 

Liczba 
godz. 

Wymagania programowe Uwagi o 
realizacji 

Podstawowe 
Uczeń potrafi: 

Podstawowe 
Uczeń potrafi: 

Etap 
realizacji 

I. Zagadnienia prawne 
dotyczące 
bezpieczeństwa i 
higieny pracy 

1. Istota bezpieczeństwa i 
higieny pracy. 

      1  wyjaśnić istotę bezpieczeństwa i 
higieny pracy,  

 wyjaśnić znaczenie pojęć: 
bezpieczeństwo pracy, higiena 
pracy, ochrona pracy, 
ergonomia, 

 posłużyć się pojęciami 
dotyczącymi bezpieczeństwa i 
higieny pracy. 

 określić zakres i cel działań 
ochrony przeciwpożarowej, 

 określić zakres i cel działań 
ochrony środowiska w 
środowisku pracy, 

 wyjaśnić pojęcia związane z 
wypadkami przy pracy i 
chorobami zawodowymi. 

Klasa I 
 

2. Prawa i obowiązki 
pracodawcy i 
pracownika w zakresie 
bhp i ochrony pracy. 

1  wyjaśnić obowiązki pracowników 
w zakresie bezpieczeństwa i 
higieny pracy, 

 wyjaśnić uprawnienia 
pracownicze w zakresie 

 omówić prawa i obowiązki 
pracodawcy, osób kierujących 
pracownikami i pracownika w 
zakresie bezpieczeństwa i 
higieny pracy, 

Klasa I 
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ochrony, czasu pracy i urlopów, 

 określić odpowiedzialność 
pracodawcy i osób kierujących 
pracownikami w zakresie 
bezpieczeństwa i higieny pracy, 

 wyjaśnić odpowiedzialność 
pracownika w zakresie 
bezpieczeństwa i higieny pracy, 

 wyjaśnić, do czego zobowiązują 
pracodawcę przepisy bhp w 
przypadku możliwości 
wystąpienia zagrożenia dla 
zdrowia lub życia pracowników, 

 wskazać środki prawne możliwe 
do zastosowania w sytuacji 
naruszenia przepisów w 
zakresie bezpieczeństwa i 
higieny pracy. 

 wskazać, w jakich przepisach i 
jakie informacje pracodawca jest 
obowiązany przekazać 
pracownikom w zakresie 
bezpieczeństwa i higieny pracy, 

 rozróżnić rodzaje świadczeń z 
tytułu wypadku przy pracy, 

 wskazać prawa pracownika, 
który zachorował na chorobę 
zawodową 

 zidentyfikować obowiązki 
pracodawcy w zakresie 
zapewnienia pierwszej pomocy 
w nagłych wypadkach. 

3. Nadzór nad warunkami 
pracy. 

2  wskazać organy nadzoru 
państwowego nad warunkami 
pracy, ochroną 
przeciwpożarową i ochroną 
środowiska w Polsce, 

 rozróżnić zadania organów 
nadzoru nad warunkami pracy, 
ochroną przeciwpożarową i 
ochroną środowiska w Polsce, 

 wyjaśnić zadania zakładowych 
organów nadzoru nad 
warunkami pracy, ochroną 
przeciwpożarową i ochroną 
środowiska. 

 wskazać, do jakich działań 
uprawniony jest inspektor PIP w 
razie stwierdzenia naruszenia 
przepisów prawa pracy lub 
dotyczących legalności 
zatrudnienia. 

 

Klasa I 
 

II. Bezpieczeństwo  
i higiena pracy przy 
organizowaniu 
sprzedaży towarów 

 

1. Zapewnienie 
bezpiecznych 
warunków przy 
organizowaniu 
sprzedaży towarów. 

 

2  dobrać środki ochrony 
indywidualnej i zbiorowej do 
wykonywania czynności 
zawodowych przy organizacji 
sprzedaży towarów,  

 wymienić bezpieczne warunki 

 zaprezentować środki ochrony 
zbiorowej. 

Klasa I 
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 pracy przy organizowaniu 
sprzedaży.  

2. Organizowanie 
stanowiska pracy.  

 

2  wymienić zasady organizacji 
stanowiska pracy zgodnie 
z wymogami ergonomii, 
przepisami bezpieczeństwa i 
higieny pracy, ochrony 
przeciwpożarowej i ochrony 
środowiska.  

 wymienić zasady bezpiecznej 
obsługi urządzeń stosowanych 
przy organizowaniu sprzedaży 
podłączonych do sieci 
elektrycznej. 

 uzasadnić znaczenie wymogów 
ergonomii w środowisku 
zawodowym sprzedawcy. 

Klasa I 
 

3. Postępowanie w 
przypadkach 
zagrożenia zdrowia i 
życia przy 
organizowaniu 
sprzedaży towarów. 

 

2  wymienić rodzaje zagrożeń 
życia podczas prac związanych  
z transportem i 
rozmieszczaniem towarów w 
magazynie lub sali 
sprzedażowej, 

 rozpoznać znaki informacyjne 
dotyczące postępowania w razie 
pożaru w przedsiębiorstwie, 

 powiadomić odpowiednie służby 
w przypadku zagrożenia zdrowia  
i życia,  

 udzielić pierwszej pomocy 
przedmedycznej w stanach 
zagrożenia zdrowia i życia  

 opracować instrukcję 
postępowania w przypadku 
zagrożenia zdrowia i życia, np.: 
podczas transportu towarów 
wózkami akumulatorowymi. 

Klasa I 
 

III. Przestrzeganie 
bezpieczeństwa  
i higieny pracy przy 
obsłudze klientów 

1. Środki ochrony 
indywidualnej i 
zbiorowej w 
obsłudze klienta. 

1  zidentyfikować środki ochrony 
stosowane podczas obsługi 
klientów, 

 rozpoznać środki ochrony 
zbiorowej, 

 obsłużyć urządzenia techniczne 
zgodnie z instrukcją podczas 
obsługi klientów. 

 dokonać analizy przepisów 
prawa w zakresie bezpiecznego 
stosowania środków ochrony 
indywidualnej i zbiorowej przy 
obsłudze klientów.  

Klasa I 
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2. Obowiązki 
pracownika 
podczas sprzedaży 
towarów. 

1  dokonać analizy przepisów 
prawa dotyczących sprzedaży 
wybranych towarów, np. 
artykułów żywnościowych, 
artykułów dla dzieci. 

 sporządzić wykaz obowiązków 
pracownika w sprzedaży 
towarów różnych branż, np. 
żywnościowych.  

Klasa I 

3. Postępowanie w 
razie zagrożenia 
zdrowia i życia w 
sprzedaży 
bezpośredniej.  

1  rozpoznać znaki informacyjne 
dotyczące postępowania w razie 
pożaru, 

 powiadomić odpowiednie służby 
w przypadku zagrożenia zdrowia 
i życia klientów placówki 
handlowej. 

 udzielić pierwszej pomocy 
przedmedycznej w stanach 
zagrożenia zdrowia i życia.  

 

Klasa I 
 

4. Urządzenia 
techniczne w 
sprzedaży towarów. 

1  obsłużyć urządzenia techniczne 
zgodnie z instrukcją i zasadami 
bhp podczas obsługi klientów. 

 dobrać urządzenia do rodzaju 
wykonywanych czynności przy 
sprzedaży towarów. 

Klasa I 
 

IV. Pojęcia  z zakresu 
mikroekonomii i 
makroekonomii 

1. Podstawowa 
terminologia 
ekonomiczna 

5  wyjaśnić pojęcia ekonomiczne: 
popyt, podaż, równowaga 
rynkowa, cykl koniunkturalny, 

 opisać cechy gospodarki 
rynkowej 

 określić wpływ prawa popytu i 
podaży na funkcjonowanie 
przedsiębiorstwa handlowego 

 wymienić rodzaje 
przedsiębiorstw handlowych 

 wyjaśnić zależności 
ekonomiczne wynikające z 
prawa Engla 

Klasa I 

V. Podstawowe 
wiadomości z 
zakresu 
towaroznawstwa  

1. Terminologia 
towaroznawcza. 

3  wyjaśnić podstawowe pojęcia z 
zakresu towaroznawstwa, np.: 
towar, jakość towaru, wartość 
użytkowa towaru, odbiór 
jakościowy, 

 podać przykłady cech 
jakościowych towarów, 

 wyjaśnić pojęcie wartość 
użytkowa towaru, 

 uzasadnić przydatność wiedzy o 
towarach w pracy w handlu, 

 wyjaśnić, na czym polega odbiór 
jakościowy towarów. 
 

Klasa I 
 

2. Klasyfikacja 
towarów. 

2  klasyfikować towary według 
różnych kryteriów, 

 określić elementy struktury 

 uzasadnić znaczenie 
normalizacji towarów z punktu 
widzenia klienta. 

Klasa I 
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grupowania towarów w Polskiej 
Klasyfikacji Wyrobów i Usług 

 określić bezbłędnie symbol 
PKWiU dla określonego towaru, 

 

3. Normy i normalizacja 2  wyjaśnić pojęcia norma, 
normalizacja i jej znaczenie. 

 wyjaśnić cele normalizacji 
krajowej 

 rozróżnić oznaczenie normy 
międzynarodowej, europejskiej i 
krajowej 

 korzystać ze źródeł informacji 
dotyczących norm i procedur 
oceny zgodności 

Klasa II 

4. Jakość towarów.  3  wskazać czynniki wpływające na 
jakość towarów, 

 wymienić metody badań i oceny 
towarów, 

 wskazać zakres stosowania 
badań organoleptycznych, 

 scharakteryzować wskazane 
metody badań instrumentalnych 
stosowanych w handlu,  

 scharakteryzować zasady 
pobierania próbek towarów do 
badań jakości,  

 zidentyfikować znaki jakości 
towarów, 

 wyszukać formy i metody 
doskonalenia zawodowego z 
zakresu towaroznawstwa. 

 zaproponować metodę badań 
jakości dla określonych 
towarów, 

 scharakteryzować określone 
znaki jakości towarów, 

 zaplanować doskonalenie 
zawodowe w zakresie 
towaroznawstwa. 

Klasa II 
 

5. Asortyment 
towarowy. 

12  rozróżnić rodzaje asortymentów 
z grupy towarów żywnościowych 
i nieżywnościowych, 

 scharakteryzować bezbłędnie 
określone towary z grupy 
towarów nieżywnościowych, 

 scharakteryzować bezbłędnie 
określone towary z grupy 
towarów żywnościowych, 

 zaprezentować klientowi 
informacje o walorach 
użytkowych określonego towaru, 

 wyszukać informacje na temat 
właściwości nowych towarów 
wprowadzanych na rynek. 

Klasa II 
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 wskazać bezbłędnie asortyment 
dla określonych towarów 
żywnościowych i 
nieżywnościowych, 

 wyjaśnić klientowi napisy i 
oznaczenia zamieszczone na 
etykietach towarów, 

 udzielić klientowi wyjaśnień 
dotyczących jakości, 
przeznaczenia, zastosowania i 
użytkowania towaru, 

 przekazać informacje na temat 
konserwacji określonych 
towarów,  

 używać form grzecznościowych 
w komunikacji ustnej z klientem. 

VI. Dokumentacja 
handlowa 

1. Sporządzanie 
dokumentacji 
handlowej 

1  rozróżnić dokumenty handlowe 
takie jak : pismo informacyjne, 
zapytanie ofertowe, ofertę 
sprzedaży, zamówienie, pismo 
negocjacyjne 

 dobrać techniki  i programy do 
sporządzania dokumentów 
handlowych 

 zabezpieczyć dokumenty 
handlowe  zgodnie z przepisami 
prawa 

Klasa II 
 

2. Wykorzystanie 
technologii 
informacyjnej 

2  potrafi wykorzystać systemy 
technologii informacyjnej 
stosowane w handlu no. pakiet 
biurowy, programy sprzedażowe 

 dobrać system sprzedaży do 
rodzaju placówki handlowej 

 obsłużyć system sprzedaży 
zgodnie z instrukcją obsługi 

Klasa II 
 

Razem liczba godzin  44  

 

 

PROCEDURY OSIĄGANIA CELÓW KSZTAŁCENIA PRZEDMIOTU 

Przygotowanie do wykonywania zadań zawodowych sprzedawcy wymaga od uczącego się: 

 opanowania wiedzy z zakresu towaroznawstwa, 
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 przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce, 

 kształtowania motywacji wewnętrznej do doskonalenia umiejętności zawodowych, 

 odkrywania predyspozycji zawodowych. 

Sprzedawca powinien posiadać wiedzę na temat jakości i walorów użytkowych sprzedawanych towarów.  

W przedmiocie „Właściwości towarów” powinny być stosowane metody zapewniające osiągnięcie zaplanowanych celów oraz przygotowanie uczniów do pracy w zawodzie 

sprzedawca, pozwalające na kształtowanie umiejętności analizowania, wyszukiwania, selekcjonowania informacji z zakresu asortymentu towarowego.  

Proponowane metody: 

 ćwiczenia, 

 metoda tekstu przewodniego, 

 metoda WebQuest. 

Polecane środki dydaktyczne: 

 towary lub atrapy towarów, zestawy ćwiczeń, instrukcje do ćwiczeń, pakiety edukacyjne dla uczniów, teksty przewodnie, karty pracy dla uczniów, 

czasopisma branżowe, normy towarowe, normy jakości, katalogi, filmy i prezentacje multimedialne o tematyce towaroznawczej, literatura fachowa, 

 stanowiska komputerowe z dostępem do internetu. 

Efektywność procesu kształcenia jest zależna od: 

 celów i treści zawartych w programie,  

 zaangażowania i motywacji wewnętrznej uczniów, 

 stosowanych przez nauczyciela metod pracy i środków dydaktycznych, 

 środowiska dydaktyczno-wychowawczego. 

 

 

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIĄGNIĘĆ EDUKACYJNYCH UCZNIA 

W celu sprawdzenia osiągnięć edukacyjnych proponuje się zastosować: 

 karty obserwacji stosowane w trakcie wykonywanych przez uczniów ćwiczeń praktycznych, w ocenie należy uwzględnić kryteria merytoryczne oraz 

ogólne: dokładność wykonanych czynności, samoocenę, czas wykonania zadania. 
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 test typu próba pracy z kryteriami oceny określonymi w karcie obserwacji. 

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU 

Ewaluacja nastawiona być powinna na systematyczne zbieranie informacji o warunkach, przebiegu i wynikach dydaktycznych w celu ulepszenia 

podejmowanych przez nauczyciela działań. Uzyskaniu informacji od uczniów sprzyja zastosowanie np. testów oraz kwestionariuszy ankietowych: 

 test pisemny dla uczniów,  

 test praktyczny dla uczniów,  

 kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniów w celu doskonalenia procesu kształcenia.  

W ocenie rezultatów procesu dydaktycznego należy zastosować metody ilościowe – ilu uczniów uzyska wyniki testu pisemnego powyżej 50% oraz ilu uczniów 

uzyska wynik testu praktycznego powyżej 75%. Metody jakościowe zastosować w celu zbadania osiągania kwalifikacji przez uczących się w zawodzie oraz 

do oceny stopnia korelacji celów i treści programu nauczania.  

 
 

NAZWA PRZEDMIOTU 

ORGANIZACJA SPRZEDAŻY   

 

Cele ogólne  

1. Poznanie zasad organizowania zaopatrzenia i przyjmowania dostaw towarów, sprawdzania towarów pod względem ilościowym i jakościowym, 

magazynowania towarów, zabezpieczenia przed uszkodzeniem, zniszczeniem i kradzieżą. 

2. Kształtowanie umiejętności:  

 wykonania czynności związanych z przygotowaniem towarów do sprzedaży i wydania,  

 dbania o czystość i estetykę miejsca pracy przy organizowaniu sprzedaży towarów, 

 przyjmowania reklamacji zakupionych towarów, 

 przyjmowania i rejestrowania zamówień na towary. 

3. Pobudzanie do samodzielnego poszukiwania informacji i korzystania z różnych źródeł informacji. 

4. Kształtowanie postawy odpowiedzialności za wykonywane zadania. 
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Cele operacyjne 

Uczeń potrafi: 

1) wyjaśnić znaczenie zapasów dla przedsiębiorstwa handlowego, 

2) obliczyć wielkość zapasów na podstawie otrzymanych danych, 

3) ustalić optymalną wielkość zapasów dla określonego przedsiębiorstwa handlowego, 

4) wykonywać czynności zawodowe dotyczące zamawiania towarów w przedsiębiorstwie handlowym, 

5) scharakteryzować działania związane z przyjmowaniem i dokumentowaniem dostaw towarów, 

6) scharakteryzować metody ilościowej i jakościowej kontroli towarów stosowane przy odbiorze towarów, 

7) obsłużyć urządzenia techniczne wspomagające przyjmowanie dostaw,  

8) scharakteryzować rodzaje magazynów według różnych kryteriów, 

9) obsłużyć urządzenia techniczne stosowane w magazynie,  

10) dobrać warunki magazynowania zapewniające zachowanie właściwości i jakości towaru, 

11) wyjaśnić zasady rozmieszczania towarów w magazynie,  

12) scharakteryzować gospodarkę opakowaniami w przedsiębiorstwie handlowym, 

13) wyjaśnić zasady oznaczania towarów przeznaczonych do sprzedaży (np.: metki cenowe, wywieszki cenowe, kody kreskowe itp.), 

14) obliczyć cenę towaru z uwzględnieniem podatku VAT, marży, rabatu lub upustu, 

15) scharakteryzować stosowane w handlu sposoby zabezpieczenia towarów przed uszkodzeniem, zniszczeniem lub kradzieżą, 

16) scharakteryzować podstawowe narzędzia marketingu: produkt, cena, dystrybucja, promocja, 

17) wyjaśnić znaczenie marketingu w procesie sprzedaży, 

18) obsłużyć urządzenia techniczne stosowane przy przygotowaniu towarów do sprzedaży, 

19) wyjaśnić znaczenie odpowiedzialności materialnej w pracy sprzedawcy, 

20) przeprowadzić inwentaryzację towarów metodą spisu z natury. 
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MATERIAŁ NAUCZANIA  

Dział programowy Tematy jednostek 
metodycznych 

Liczba 
godz. 

Wymagania programowe Uwagi o 
realizacji 

Podstawowe  
Uczeń potrafi 

Ponadpodstawowe  
Uczeń potrafi: 

Etap 
realizacji 

I. Dostawy towarów 
 

1. Zapasy 
towarów. 

 

10  scharakteryzować rodzaje 
zapasów,  

 wyjaśnić znaczenie zapasów dla 
przedsiębiorstwa handlowego. 
 

 ustalić optymalną wielkość 
zapasów dla określonego 
przedsiębiorstwa handlowego, 

 obliczyć wielkość zapasów 
towaru dla określonych danych. 

Klasa I 
 

2. Zamawianie 
towarów. 

 
 

10  sprawdzić stany magazynowe dla 
wskazanych towarów,  

 sporządzić wykaz towarów do 
zamówienia na podstawie 
ustalonych w przedsiębiorstwie 
stanów zapasów magazynowych, 

 analizować oferty od dostawców 
w celu dokonania wyboru 
dostawcy,  

 rozpoznać stosowany  
w przedsiębiorstwie sposób 
wyboru dostawcy towarów na 
podstawie analizy przypadku,  

 używać form grzecznościowych  
w komunikacji z kontrahentami. 

 podać przykłady wyboru 
dostawców towarów, 

 sporządzić zamówienie na towary 
na podstawie otrzymanego 
zapotrzebowania,  

 złożyć zamówienie na towary we 
wskazanej formie, np.: faksem,  
e-mailem, telefonicznie, 

 opracować harmonogram dostaw 
towarów na podstawie 
otrzymanych danych. 

 

Klasa I 
 

3. Odbiór 
towarów. 

 

12  scharakteryzować działania 
związane z przyjmowaniem i 
dokumentowaniem dostaw 
towarów,  

 wymienić metody ilościowej i 
jakościowej kontroli towarów 
stosowane przy odbiorze 
towarów,  

 zidentyfikować przepisy 
określające zasady oznakowania 
towarów, 

 zidentyfikować elementy 

 scharakteryzować wskazane 
metody ilościowej i jakościowej 
kontroli towarów stosowane przy 
odbiorze towarów,  

 sporządzić algorytm 
postępowania przy odbiorze 
towarów dla określonego 
przypadku, 

 sporządzić protokół niezgodności 
dostawy towarów z 
zamówieniem,  

 wyjaśnić sposób postępowania z 

Klasa I 
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oznakowania towarów  
i opakowań, 

 zidentyfikować rodzaje 
dokumentów stosowanych przy 
odbiorze towarów,  

 sprawdzić zgodność dostawy z 
zamówieniem i otrzymanymi 
dokumentami dotyczącymi 
dostawy, 

 sprawdzić dokumenty dotyczące 
dostawy pod względem 
formalnym i rachunkowym.  

towarem wadliwym, 
uszkodzonym lub zniszczonym. 

 
 

II. Magazynowanie 
towarów 

 

1. Rodzaje i 
wyposażenie 
magazynów. 

 

8  rozróżnić rodzaje magazynów 
handlowych,  

 scharakteryzować rodzaje 
magazynów według różnych 
kryteriów, 

 zidentyfikować wszystkie 
wskazane urządzenia 
wyposażenia technicznego 
magazynów, 

 obsłużyć urządzenia techniczne 
stosowane w magazynie.  

 dobrać wyposażenie techniczne 
magazynu dla wybranej grupy 
towarowej, 

 podać czynniki do oceny 
funkcjonalności magazynów 
handlowych. 

 

Klasa I 
 

2. Warunki 
przechowywani
a towarów. 

 
 

8  wymienić warunki 
magazynowania dla wskazanych 
grup towarów, 

 dobrać warunki magazynowania 
zapewniające zachowanie 
właściwości i jakości dla 
określonego towaru,  

 wymienić zasady rozmieszczania 
towarów w magazynie.  

 opracować schemat 
rozmieszczenia towarów  
w magazynie, np.: sklepu 
odzieżowego na podstawie 
otrzymanych danych,  

 rozpoznawać przypadki 
magazynowania towarów  
w warunkach niezgodnych  
z określonymi w normach. 

Klasa I 
 

3. Opakowania 
towarów i ich 
rola. 

6  zidentyfikować rodzaje opakowań 
towarów ze względu ich funkcje, 

 wymienić zasady segregowania 
opakowań zgodnie z 
obowiązującymi przepisami, 

 wymienić korzyści wynikające z 
racjonalnej gospodarki 
opakowaniami.  

Klasa II 
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 wskazać stosowane zasady 
ewidencji dla określonych 
opakowań. 

III. Przygotowanie 
towarów do sprzedaży 
w magazynie i na sali 
sprzedażowej 

 
 

1. Oznaczenia 
towarów. 

 

8  zidentyfikować zasady 
oznaczania towarów 
przeznaczonych do sprzedaży 
(np. metki cenowe, wywieszki 
cenowe itp.), 

 zidentyfikować znaki zasadnicze i 
informacyjne zamieszczane na 
towarach i opakowaniach. 

 odczytać bezbłędnie informacje z 
kodu kreskowego. 

Klasa II 
 

2. Kalkulowanie 
cen towarów. 

 

16  rozróżnić rodzaje cen towarów w 
zależności od stopnia obrotu 
towarowego, 

 wyjaśnić zasady funkcjonowania 
podatku VAT, 

 wymienić stawki podatku VAT dla 
różnych grup towarowych, 

 wyjaśnić metody obliczania cen 
towarów przeznaczonych do 
sprzedaży detalicznej i hurtowej, 

 obliczyć cenę towaru z 
uwzględnieniem marży, rabatu 
lub upustu. 

 obliczyć ceny towarów  
w opakowaniach zbiorczych na 
podstawie otrzymanych danych,  

 opracować cennik towarów na 
podstawie otrzymanych danych. 
 

Klasa  II 
 
 
 

3. Metody i 
znaczenie 
zabezpieczenia 
towarów.  

 

6  scharakteryzować stosowane w 
handlu sposoby zabezpieczenia 
towarów przed uszkodzeniem, 
zniszczeniem lub kradzieżą,  

 dobrać rodzaj zabezpieczenia 
przed uszkodzeniem, 
zniszczeniem lub kradzieżą dla 
wskazanych towarów. 

 wyjaśnić istotę źródłowego 
zabezpieczania towarów. 

Klasa II 
 

4. Stosowanie 
narzędzi 
marketingu w 
prezentowaniu 
towarów. 

12  scharakteryzować podstawowe 
narzędzia marketingu: produkt, 
cena, dystrybucja, promocja, 

 wyjaśnić znaczenie marketingu w 
procesie sprzedaży, 

 opracować elementy promocji dla 
towaru wprowadzanego na rynek, 

 zaprojektować ekspozycję  
w witrynie sklepowej dla 
określonych towarów, 

Klasa III 
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  dobrać narzędzia marketingu do 
rodzaju określonych działań 
promocyjnych. 

 podać przykłady zastosowania 
zasad merchandisingu. 

5. Zasady 
rozmieszczania 
towarów w sali 
sprzedażowej i 
magazynie. 

 

12  scharakteryzować ogólne zasady 
rozmieszczania towarów w sali 
sprzedażowej i magazynie,  

 obsłużyć urządzenia techniczne 
stosowane przy przygotowaniu 
towarów do sprzedaży. 

 przygotować ekspozycję towarów 
do sprzedaży  

 opracować plan rozmieszczenia 
towarów na regale sklepowym.  

Klasa III 
 

IV. Odpowiedzialność 
materialna 
pracowników w handlu 

1. Przepisy prawa 
dotyczące 
odpowiedzialno
ści materialnej. 

6  wskazać przepisy prawa 
dotyczące odpowiedzialności 
materialnej sprzedawcy, 

 wyjaśnić znaczenie 
odpowiedzialności materialnej w 
pracy sprzedawcy. 

 wypełnić dokument – np.:  
Oświadczenie o przejęciu kasy z 
odpowiedzialnością materialną. 

 

Klasa III 
 

2. Inwentaryzacja 
towarów. 

10  zidentyfikować metody 
inwentaryzacji,  

 przeprowadzić inwentaryzację 
towarów metodą spisu z natury,  

 wypełnić bezbłędnie arkusz spisu 
z natury.  

 ustalić różnice ilościowe 
inwetaryzacyjne na podstawie 
otrzymanych danych. 

Klasa III 
 

Razem liczba godzin w przedmiocie 124  

 

 

PROCEDURY OSIĄGANIA CELÓW KSZTAŁCENIA PRZEDMIOTU 

Przygotowanie do wykonywania zadań zawodowych sprzedawcy wymaga od uczącego się: 

 opanowania wiedzy w zakresie współczesnych technik i form sprzedaży towarów,  

 przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce, 

 kształtowania motywacji wewnętrznej, 

 odkrywania predyspozycji zawodowych. 
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Organizowanie sprzedaży towarów obejmuje wszystkie działania przedsiębiorstwa mające na celu dostarczenie wyrobów do nabywców w odpowiednim 

czasie, miejscu i w pożądanych przez nich ilościach, ma na celu zapewnienie ciągłości procesu sprzedaży.  

W przedmiocie „Organizacja sprzedaży towarów” stosowane metody powinny zapewnić osiąganie celów zaplanowanych w procesie edukacji oraz 

przygotowanie uczniów do pracy w zawodzie sprzedawca. 

Proponowane metody: 

 ćwiczenia  

 metoda przypadków, 

 metoda tekstu przewodniego, 

 metoda projektu edukacyjnego,  

 Polecane środki dydaktyczne: 

 zestawy ćwiczeń, instrukcje do ćwiczeń, pakiety edukacyjne dla uczniów, teksty przewodnie, karty pracy dla uczniów, czasopisma branżowe, katalogi 

sprzętu i wyposażenia magazynów, filmy i prezentacje multimedialne związane z organizowaniem sprzedaży towarów, 

 stanowiska komputerowe z dostępem do internetu, 

 wyposażenie odpowiednie do realizacji założonych efektów kształcenia. 

Efektywność procesu kształcenia jest zależna między innymi od: 

 stosowanych przez nauczyciela metod pracy i środków dydaktycznych, 

 zaangażowania i motywacji wewnętrznej uczniów, 

 warunków techno-dydaktycznych prowadzenia procesu nauczania. 

 

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIĄGNIĘĆ EDUKACYJNYCH UCZNIA 

W celu sprawdzenia osiągnięć edukacyjnych ucznia/słuchacza proponuje się zastosować: 

 karty obserwacji w trakcie wykonywanych ćwiczeń praktycznych, w ocenie należy uwzględnić następujące kryteria merytoryczne oraz ogólne: dokładność 

wykonanych czynności, samoocenę, czas wykonania zadania. 

 test praktyczny z kryteriami oceny zawartymi w karcie obserwacji. 
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PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU 

Ewaluacja nastawiona być powinna na systematyczne zbieranie informacji o warunkach, przebiegu i wynikach dydaktycznych w celu ulepszenia 

podejmowanych przez nauczyciela działań. Do pozyskania danych od uczniów warto zastosować testy oraz kwestionariusze ankietowe, np.: 

 test pisemny dla uczniów,  

 test praktyczny dla uczniów, 

 kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniów (mający na celu doskonalenie procesu kształcenia i osiągania celów programowych.  

W ocenie rezultatów procesu dydaktycznego należy zastosować metody ilościowe – ilu uczniów uzyska wyniki testu pisemnego powyżej 50% oraz ilu uczniów 

uzyska wynik testu praktycznego powyżej 75%. Metody jakościowe pozwolą zbadać osiąganie kwalifikacji przez uczących się w zawodzie oraz ocenić stopień 

korelacji celów i treści programu nauczania.  

 

NAZWA PRZEDMIOTU 
 
OBSŁUGA KLIENTÓW  

 

Cele ogólne  

1. Przygotowanie uczniów do obsługi klientów w różnych formach sprzedaży.  

2. Kształtowanie umiejętności prowadzenia rozmowy sprzedażowej. 

3. Przygotowanie uczniów do wspierania klientów w wyborze towaru oraz informowania o walorach sprzedawanych towarów. 

4. Kształtowanie umiejętności realizowania zamówień składanych przez nabywców oraz przyjmowania należności za sprzedane produkty. 

5. Kształtowanie umiejętności negocjowania warunków sprzedaży. 

 

Cele operacyjne 

Uczeń potrafi: 

1) scharakteryzować formy i techniki sprzedaży powszechnie stosowane w handlu 

2) dobrać towary do indywidualnych potrzeb klientów, 

3) rozpoznać sposób zachowania różnych typów klientów (np. niezdecydowanych, zdecydowanych, nieufnych, cierpliwych, niecierpliwych), 
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4) dokonać analizy motywów nabywczych klientów, 

5) rozróżnić czynniki demograficzne, ekonomiczne, społeczno-kulturowe i psychologiczne wpływające na zachowania nabywcze konsumentów, 

6) wyjaśnić, w jaki sposób hierarchia potrzeb wpływa na wybór towarów, 

7) wymienić czynniki mające wpływ na zachowania konsumentów, 

8) wyjaśnić, na czym polega proces podejmowania decyzji o zakupie, 

9) dokonać analizy czynników determinujących lojalność konsumencką, 

10) rozróżnić zachowania klientów zamierzone i niezamierzone w procesie zakupu, 

11) rozróżnić pojęcia: preferencje, przyzwyczajenia, 

12) uzasadnić znaczenie reputacji placówki handlowej w procesie sprzedaży,  

13) wyjaśnić, na czym polega kupowanie oparte na wyborze losowym, 

14) rozpoznać potrzeby klientów na podstawie ich zachowania, 

15) dokonać analizy zachowań i postaw klientów, 

16) poinformować o asortymencie na życzenie klienta, 

17) poinformować klienta o sposobie użytkowania, przechowywania nabywanych towarów,  

18) rozpoznać znaczenie mowy niewerbalnej podczas rozmowy z klientem, 

19) aktywnie słuchać klienta podczas rozmowy sprzedażowej, 

20) odpowiadać na pytania klienta zgodnie z zasadami komunikacji interpersonalnej, 

21) zadawać pytania klientowi w celu dostosowania oferty sprzedaży do jego potrzeb, 

22) prowadzić rozmowę sprzedażową z różnymi typami klientów, 

23) dokonać analizy aktualnie obowiązujących praw konsumenta, 

24) komunikować się z klientem w celu ustalenia formy płatności za nabywane towary, 

25) sporządzić dokumenty potwierdzające sprzedaż (w tym paragon, rachunek, FV), 

26) sporządzić dokumenty potwierdzające zwrot towarów, 

27) zidentyfikować dokumenty sprzedaży wysyłkowej, 

28) dokonać inkasa należności za sprzedany towar w formie gotówkowej i bezgotówkowej, 

29) zapakować towar zgodnie z oczekiwaniami klienta, 
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30) dobrać rodzaj opakowania do wielkości i rodzaju towaru, 

31) sklasyfikować rodzaje opakowań stosowanych w handlu, 

32) przyjąć zgłoszenie reklamacyjne zgodnie z zasadami obsługi klienta i aktualnymi przepisami prawa, 

33) wypełnić dokument zgłoszenia reklamacyjnego, 

34) ustalić zapotrzebowanie na towary na podstawie analizy potrzeb klientów, 

35) poinformować klienta o sposobach załatwienia reklamacji, 

36) ustalić dostępność towarów wskazanych przez klienta w innych placówkach tej samej firmy, 

37) zamówić towary zgodnie z indywidualnym zapotrzebowaniem klienta, 

38) segregować opakowania w przedsiębiorstwie handlowym zgodnie z zasadami i aktualnymi przepisami prawa, 

39) podać przykład naruszenia etyki zawodowej podczas obsługi klienta, 

40) zidentyfikować przepisy prawa o ochronie danych, 

41) wyjaśnić pojęcie „tajemnica zawodowa”, 

42) wskazać sytuacje naruszenia zasad obsługi klientów, 

43) wyjaśnić pojęcie: jakość w pracy sprzedawcy, 

44) określić sytuacje wywołujące stres nabywcy i sprzedawcy, 

45) zidentyfikować przyczyny sytuacji stresowych przy obsłudze klientów, 

46) zaprezentować sposoby radzenia sobie ze stresem występującym w pracy sprzedawcy, 

47) dokonać analizy kompetencji personalnych i zawodowych potrzebnych do pracy z ludźmi w sprzedaży towarów i usług, 

48) określić kompetencje zawodowe sprzedawcy, 

49) dokonać samoanalizy własnych kompetencji społecznych przydatnych do pracy w sprzedaży bezpośredniej, 

50) prezentować argumenty i dowody na ich poparcie w procesie negocjacji, 

51) zinterpretować mowę ciała klienta podczas negocjacji, 

52) wymienić bariery w komunikacji w procesie negocjacji, 

53) dobrać sposób pokonania barier w komunikacji podczas negocjacji, 

54) podać przykłady propozycji wprowadzenia pozytywnych zmian w obsłudze klientów, 

55) ustalić kompetencje społeczne potrzebne w pracy sprzedawcy na podstawie analizy przypadków, 
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56) formułować cele negocjacji w sprzedaży towarów, 

57) zadawać pytania stronie przeciwnej adekwatne do prezentowanych argumentów. 

 

 

MATERIAŁ NAUCZANIA  

Dział programowy Tematy jednostek 
metodycznych 

Liczba 
godz. 

Wymagania programowe Uwagi o 
realizacji 

Podstawowe 
Uczeń potrafi: 

Ponadpodstawowe 
Uczeń potrafi: 

Etap 
realizacji 

I. Etyka, jakość i 
kompetencje 
społeczne w 
pracy 
sprzedawcy 

 

 
1. Etyka zawodowa 

sprzedawcy. 
 

6  wyjaśnić pojęcie etyka w obsłudze 
klientów, 

 podać przykład naruszenia etyki 
zawodowej podczas obsługi klienta. 

 dokonać analizy zasad kultury i etyki 
sprzedawcy podczas obsługi 
klientów. 

Klasa I 
 

2. Ochrona danych 
klientów. 

 
 

4  zidentyfikować przepisy prawa o 
ochronie danych, 

 poinformować klienta  
o zasadach ochrony danych 
osobowych w firmie handlowej, 

 wyjaśnić pojęcie „tajemnica 
zawodowa”. 

 poinformować klienta o zasadach 
bezpieczeństwa pozyskanych od 
niego danych osobowych podczas 
wydawania kart stałego klienta. 

 

Klasa I 
 

3. Jakość w pracy 
sprzedawcy. 

 

4  wskazać sytuacje naruszenia zasad 
obsługi klientów, 

 wyjaśnić pojęcie: jakość w pracy 
sprzedawcy. 

 podać przykłady propozycji 
wprowadzenia pozytywnych zmian 
w obsłudze klientów. 

 

Klasa I 
 

4. Stres w pracy 
sprzedawcy. 

 

4  określić sytuacje, które mogą 
wywołać stres u nabywcy i u 
sprzedawcy,  

 zidentyfikować przyczyny sytuacji 
stresowych przy obsłudze klientów,  

 zaprezentować sposoby radzenia 
sobie ze stresem występującym w 
pracy sprzedawcy. 

 dokonać analizy czynników 
powodujących sytuacje stresowe 
podczas obsługi klientów, 

 podać przykłady czynników, które 
mogą zminimalizować stres w 
procesie sprzedaży. 

 

Klasa I 
 

5. Kompetencje 
społeczne  
i zawodowe  

6  dokonać analizy kompetencji 
personalnych i zawodowych 
potrzebnych do pracy z ludźmi w 

 ustalić kompetencje społeczne 
potrzebne w pracy sprzedawcy na 
podstawie analizy przypadków. 

Klasa I 
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w sprzedaży 
towarów i usług. 

sprzedaży towarów i usług, 

 określić kompetencje zawodowe 
sprzedawcy, 

 dokonać samoanalizy własnych 
kompetencji społecznych 
przydatnych do pracy w zawodzie 
sprzedawcy. 

II. Negocjacje  
w sprzedaży 

 

1. Argumenty  
i dowody  
w prowadzeniu 
negocjacji. 

3  wyszukać argumenty do celów 
negocjacji sprzedażowych, 

 prezentować argumenty i dowody 
na ich poparcie w procesie 
negocjacji. 

 formułować cele negocjacji w 
sprzedaży towarów, 

 określić cele, możliwe opcje, 
alternatywy i propozycje rozwiązań na 
podstawie przypadków (case study). 

Klasa I 
 

2. Komunikowanie 
się podczas 
negocjacji. 

 

3  rozróżnić komunikację werbalną i 
niewerbalną podczas negocjacji, 

 zinterpretować mowę ciała klienta 
podczas negocjacji, 

 wymienić bariery w komunikacji w 
procesie negocjacji,  

 dobrać sposób pokonania barier w 
komunikacji podczas negocjacji. 

 zadawać pytania stronie przeciwnej 
adekwatne do prezentowanych 
argumentów. 

Klasa I 
 

III. Formy i techniki 
sprzedaży 
towarów 
 

1.Formy sprzedaży 
stosowane w 
handlu.  

14  scharakteryzować formy sprzedaży 
towarów: tradycyjną, 
samoobsługową, mieszaną, 
preselekcyjną, przez internet. 

 zaproponować formę sprzedaży dla 
określonego rodzaju towarów, np.: 
towarów o wysokiej wartości.  

Klasa I 
 

2.Techniki 
sprzedaży 
stosowane w 
handlu.  

 
 

10 -  rozróżnić formy i techniki sprzedaży 
powszechnie stosowane w handlu, 
dobrać technikę sprzedaży w 
zależności od sprzedawanego 
asortymentu i potrzeb klientów. 

- scharakteryzować wskazane techniki 
sprzedaży towarów stosowane w 
handlu, 
zaproponować technikę sprzedaży do 
rodzaju działalności handlowej (punktu 
sprzedaży). 

Klasa I 
 

IV. Obsługa klienta 
w procesie 
zakupu 

 
 

1. Charakterystyka 
klientów placówek 
handlowych. 

 
 

    10 -   dobrać towary do indywidualnych 
potrzeb klientów, 
rozpoznać sposób zachowania 
klientów różnych typów, np. 
niezdecydowanych, 
zdecydowanych, nieufnych, 
cierpliwych, niecierpliwych. 

- dokonać analizy zachowań i postaw 
klientów, 
- dobrać sposób postępowania do 
oczekiwań klienta. 

Klasa I 
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2. Zachowania 
nabywcze 
konsumentów. 

    10  dokonać analizy motywów 
nabywczych klientów, 

 rozróżnić czynniki demograficzne, 
ekonomiczne, społeczno-kulturowe  
i psychologiczne wpływające na 
zachowania nabywcze 
konsumentów, 

 wyjaśnić, w jaki sposób hierarchia 
potrzeb wpływa na wybór towarów, 

 wymienić czynniki mające wpływ 
na zachowania konsumentów. 

 rozróżnić pojęcia: preferencje, 
przyzwyczajenia, 

 uzasadnić znaczenie reputacji 
placówki handlowej w procesie 
sprzedaży, 

 wyjaśnić, na czym polega 
kupowanie oparte na wyborze 
losowym. 

Klasa II 
 

3. Podejmowanie 
decyzji o zakupie 
towarów i usług. 

6  wyjaśnić, na czym polega proces 
podejmowania decyzji o zakupie, 

 dokonać analizy czynników 
determinujących lojalność 
konsumencką, 

 rozróżnić zachowania klientów 
zamierzone i niezamierzone w 
procesie zakupu. 

 scharakteryzować etapy procesu 
podejmowania decyzji 
zakupowych. 

 

Klasa II 
 

4. Asortyment 
towarowy punktu 
sprzedaży 

    12  określa rodzaje asortymentów 
towarowych, takie jak: wąski, 
szeroki, płytki, głęboki 

 dokonuje podziału asortymentu na 
grupy towarowe   

 Potrafi zaplanować asortyment 
podstawowy i uzupełniający, w 
sklepach różnych branż  

Klasa II 

5. Prowadzenie 
rozmowy 
sprzedażowej. 

 

    12  poinformować o asortymencie na 
życzenie klienta, 

 poinformować klienta o sposobie 
użytkowania, przechowywania 
nabywanych towarów,  

 zaprezentować klientowi walory 
użytkowe nabywanego towaru,  

 rozpoznać znaczenie mowy 
niewerbalnej podczas rozmowy z 
klientem, 

 aktywnie słuchać klienta podczas 
rozmowy sprzedażowej, 

 odpowiadać na pytania klienta 

 rozpoznać potrzeby klienta na 
podstawie jego zachowania, 

 sporządzić wykaz pytań 
zadawanych klientom w celu 
ustalenia ich potrzeb, 

 dokonać analizy rozmowy 
sprzedażowej na podstawie 
przypadku (case study), 

 przeprowadzić rozmowę 
sprzedażową z klientem 
niezdecydowanym. 

Klasa II 
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zgodnie z zasadami komunikacji 
interpersonalnej, 

 zadawać pytania klientowi w celu 
dostosowania oferty sprzedaży do 
jego potrzeb, 

 prowadzić rozmowę sprzedażową 
z klientem zdecydowanym,  

 komunikować się z klientem w celu 
ustalenia formy płatności za 
nabywane towary. 

6. Dokumentowanie 
sprzedaży. 

   16  dobrać dokument potwierdzający 
sprzedaż do potrzeb klienta, 

 sporządzić dokumenty 
potwierdzające sprzedaż (w tym 
paragon, rachunek, faktura, faktura 
korygująca, Wz),  

 sporządzić dokumenty 
potwierdzające zwrot towarów. 

 dokonać analizy przepisów prawa 
dotyczących dokumentowania 
sprzedaży towarów, 

 zidentyfikować dokumenty 
sprzedaży wysyłkowej. 

Klasa III 
 

 7. Inkaso 
należności  
w sprzedaży.  

 

    8  przyjąć należność za sprzedane 
towary,  

 obliczyć kwotę należności za 
sprzedany towar z uwzględnieniem 
rabatów,  

 dokonać inkasa należności za 
sprzedany towar w formie 
gotówkowej i bezgotówkowej. 

 obliczyć cenę towaru po obniżce z 
uwzględnieniem rabatu. 

 

Klasa II 
 

 8. Pakowanie 
towarów.  

 

    4  zapakować towar zgodnie  

 z oczekiwaniami klienta, 

 dobrać rodzaj opakowania do 
wielkości i rodzaju towaru, 

 sklasyfikować rodzaje opakowań 
stosowanych w handlu. 

 zapakować towary różnej wielkości 
na prezent.  

 

Klasa III 
 

 9. Obsługa 
stanowiska 
kasowego  

   20  przygotować stanowisko kasowe 
do pracy 

 obsłużyć kasę fiskalną zgodnie z 
instrukcją obsługi 

 zabezpieczyć i odprowadzić utarg 

 sporządzić dokumenty kasowe  
zgodnie z przyjętymi zasadami 

 stosować programy komputerowe 
do ewidencji rozliczeń pieniężnych 

Klasa III 
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10. Postępowanie 
reklamacyjne. 

    16  przekazać klientowi informacje o 
jego prawach wynikających z 
ustawy o prawach konsumenta, 

 przyjąć zgłoszenie reklamacyjne 
zgodnie z zasadami obsługi klienta  
i aktualnymi przepisami prawa, 

 wypełnić dokument zgłoszenia 
reklamacyjnego, 

 poinformować klienta o sposobach 
załatwienia reklamacji. 

 sporządzić wykaz aktualnie 
obowiązujących praw konsumenta, 

 sporządzić wykaz najczęściej 
zgłaszanych powodów reklamacji 
towarów, 

 opracować wykaz czynności 
sprzedawcy w postępowaniu 
reklamacyjnym. 

 

Klasa III 
 
 

 11. Postępowanie  
z opakowaniami 
podczas obsługi 
klientów. 

4  segregować opakowania  
w przedsiębiorstwie handlowym 
zgodnie z zasadami i aktualnymi 
przepisami prawa. 

 poinformować klientów o zasadach 
dotyczących pakowania na życzenie 
klienta w placówkach sprzedaży 
towarów. 

Klasa III 
 

12. Urządzenia 
techniczne 
stosowane przy 
organizowaniu 
sprzedaży 
towarów. 

 

20  wymienić urządzenia techniczne 
stosowane w sklepie i magazynie 
wspomagające organizację 
sprzedaży, 

 dobrać odpowiednie urządzenie 
techniczne do rodzaju wykonywanej 
pracy, 

 obsłużyć urządzenia techniczne 
zgodnie z instrukcją podczas 
wykonywania prac związanych z 
organizowaniem sprzedaży 
towarów. 

 opracować wykaz czynności 
bezpiecznej obsługi określonego 
urządzenia technicznego 
wspomagającego organizację 
sprzedaży.  

Klasa III 
 

Razem liczba godzin  192 

 

 

PROCEDURY OSIĄGANIA CELÓW KSZTAŁCENIA PRZEDMIOTU 

Przygotowanie do wykonywania zadań zawodowych sprzedawcy wymaga od uczącego się: 

 opanowania wiedzy w zakresie współczesnej obsługi klientów, 

 przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce, 

 rozwoju zdolności poznawczych (myślenia, pamięci, uwagi i wyobraźni), 
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 pracy nad motywacją wewnętrzną do podejmowania czynności zawodowych, 

 odkrywania własnych predyspozycji zawodowych. 

Obsługa klienta na wysokim poziomie jest jednym z głównych powodów, dla których oferta jest wybierana. Praktyczny wymiar kształcenia ma znaczenie dla 

pracodawców. Standardy profesjonalnej obsługi klientów funkcjonujące w firmach handlowych warto opisać jako case study (przypadki do analizy) i 

wykorzystać w procesie kształcenia. 

W przedmiocie „Obsługa klienta” stosowane metody powinny być dobrane do zaplanowanych celów. Dominacja metod aktywnych wzbudzi zainteresowanie 

uczniów przedmiotem i zapewni lepsze przygotowanie do pracy w zawodzie sprzedawca. 

Proponowane metody: 

 metoda ćwiczeń, 

 metoda przypadków (case study), 

 metoda projektu edukacyjnego,  

 metoda WebQuest, 

 metoda flipped classroom – „odwrócone nauczanie”,  

Polecane środki dydaktyczne: 

 mechaniczne środki wzrokowe, których zadaniem jest przekazywanie obrazu za pomocą różnorodnych urządzeń technicznych, np. aparatu 

fotograficznego, 

 środki audiowizualne, które łączą dźwięk z obrazem – filmy, 

 środki automatyzujące proces uczenia się, np. komputery. 

Efektywność procesu kształcenia jest zależna od: 

 celów i treści zawartych w programie,  

 zaangażowania i motywacji wewnętrznej uczniów, 

 stosowanych przez nauczyciela metod pracy i środków dydaktycznych, 

 środowiska dydaktyczno-wychowawczego.  
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Nauczyciel odgrywa kluczową rolę w procesie edukacyjnym: jego wiedza zawodowa, umiejętności praktyczne, kompetencje personalne i społeczne, 

stosowane metody i środki dydaktyczne pozwalają na osiągnięcie zaplanowanych celów edukacyjnych. Nauczyciel może korzystać z nowoczesnych środków 

i używać m.in. programów i aplikacji komputerowych wspomagających proces kształcenia.  

Zaproponowane metody pomagają w doskonaleniu umiejętności wyszukiwania, selekcjonowania i przetwarzania informacji pochodzących z różnych źródeł, 

analizowania danych i informacji, wnioskowania, wykorzystywania zgromadzonych informacji w praktycznym działaniu, samodzielności w rozwiązywaniu 

problemów, organizowania środowiska nauki i pracy, autoewaluacji. 

 

 

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIĄGNIĘĆ EDUKACYJNYCH UCZNIA 

W celu sprawdzenia osiągnięć edukacyjnych proponuje się zastosować: 

 karty obserwacji w trakcie wykonywanych ćwiczeń praktycznych, w ocenie proponuje się uwzględnić następujące kryteria merytoryczne oraz ogólne: 

dokładność wykonanych czynności, samoocenę, czas wykonania ćwiczenia, 

 test typu próba pracy z kryteriami oceny określonymi w karcie obserwacji, 

 test pisemny. 

 

 

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU 

Istotnym elementem ewaluacji jest pozyskanie informacji o skuteczności działań podejmowanych w procesie kształcenia, porównanie założonych celów 

kształcenia z osiągniętymi efektami przez uczniów. 

Nauczyciel może przygotować odpowiedni arkusz ewaluacyjny dla poszczególnych uczniów lub zespołów, uwzględniający najważniejsze aspekty ich pracy 

podlegające ocenie.  

Elementy, które mogą być przedmiotem oceny podczas pracy metodą projektu, to na przykład: 1. poziom merytoryczny przygotowanej pracy; 2. zgodność 

osiągniętych rezultatów z przyjętymi wcześniej założeniami; 3. oryginalność przyjętego rozwiązania; 4. różnorodność wykorzystanych źródeł wiedzy i narzędzi 

pracy; 5. precyzja, estetyka, dokładność wykonania; 6. samodzielność uczniów podczas rozwiązywania postawionych przed nimi problemów; 7. jakość pracy 

w zespole – podział ról i zadań pomiędzy członków zespołu, komunikacja, rozwiązywanie konfliktów. Prezentacja efektów projektu powinna zostać oceniona  
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oddzielnie (chociaż uzyskane punkty mogą zostać wliczone do łącznej oceny ucznia zaliczającej projekt). Kryteria oceny prezentacji powinny zostać 

sprecyzowane w instrukcji dla ucznia. 

 

NAZWA PRZEDMIOTU 

JĘZYK ANGIELSKI ZAWODOWY 

Cele ogólne  

1. Przygotowanie uczniów do komunikowania się z klientami w języku obcym w środowisku pracy sprzedawcy. 

2. Kształtowanie umiejętności rozumienia tekstów w języku obcym zawodowym. 

3. Kształtowanie umiejętności prezentowania towarów w języku obcym zawodowym. 

4. Prezentowanie walorów towarów różnych branż. 

5. Posługiwanie się terminologią zawodową sprzedawcy. 

 

Cele operacyjne 

Uczeń potrafi: 

1) nazwać narzędzia, maszyny, urządzenia potrzebne do realizacji zadań zawodowych, 

2) nazwać procesy i procedury dotyczące wykonywania zadań sprzedawcy, 

3) sporządzić formularze, dokumenty dotyczące zadań zawodowych sprzedawcy, 

4) wymienić zadania zawodowe sprzedawcy, 

5) nazwać stosowane środki ochrony indywidualnej, 

6) wymienić obowiązki sprzedawcy, 

7) dobrać działania do zadań zawodowych, 

8) komunikować się w języku obcym podczas czynności wykonywanych na stanowisku pracy, 

9) pozyskać informacje o towarze, 

10) dobrać wyrazy bliskoznaczne do danego pojęcia, 

11) wyjaśnić znaczenie pojęć związanych z procesem sprzedaży, 

12) przetłumaczyć instrukcję obsługi towaru do sprzedaży, 
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13) opracować informację o towarze z wykorzystaniem danych źródłowych, 

14) zaprezentować wyniki badań skuteczności promocji, 

15) wygłosić prezentację na temat potrzeb klientów, 

16) prowadzić spotkanie ze współpracownikami, 

17) napisać CV z uwzględnieniem umiejętności zawodowych i kompetencji społecznych, 

18) zadać pytania dotyczące pozyskania zatrudnienia, 

19) sporządzić list motywacyjny, 

20) przetłumaczyć list motywacyjny, 

21) przetłumaczyć ogłoszenia o pracę dotyczące zawodu sprzedawca, 

22) rozpocząć rozmowę z klientem, 

23) zakończyć uprzejmie rozmowę z klientem, 

24) dobrać zwroty grzecznościowe do sytuacji, 

25) udzielić odpowiedzi na pytania klientów punktu sprzedaży, 

26) zadać pytania klientowi w celu doprecyzowania jego potrzeb, 

27) prowadzić rozmowę sprzedażową, 

28) zapytać o upodobania klienta, 

29) uzasadnić swoje stanowisko, 

30) zachęcić klienta do zapoznania się z ofertą, 

31) zachęcić klienta do udziału w konkursie promocyjnym, 

32) poinformować klientów o obniżkach cen i rabatach, 

33) skonstruować komunikat o promocji towarów, 

34) opracować ofertę dla klientów obcojęzycznych, 

35) wyjaśnić zasady działania wskazanego towaru, 

36) zaprezentować walory użytkowe towaru, 

37) zaprezentować towary różnych branż klientom. 
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MATERIAŁ NAUCZANIA  

Dział programowy Tematy jednostek 
metodycznych 

Liczba 
godz. 

Wymagania programowe Uwagi o 
realizacji 

Podstawowe 
Uczeń potrafi: 

Ponadpodstawowe 
Uczeń potrafi: 

Etap 
realizacji 

I. Zadania 
zawodowe 
sprzedawcy 

1. Przygotowanie 
do sprzedaży 
towarów. 

4  nazwać narzędzia, maszyny, 
urządzenia potrzebne do realizacji 
zadań zawodowych, 

 nazwać procesy i procedury 
dotyczące wykonywania zadań 
sprzedawcy, 

 sporządzić formularze, dokumenty 
dotyczące zadań zawodowych 
sprzedawcy, 

 wymienić zadania zawodowe 
sprzedawcy, 

 nazwać stosowane środki ochrony 
indywidualnej, 

 wymienić obowiązki sprzedawcy. 

 dobrać działania do zadań 
zawodowych, 

 komunikować się w języku obcym 
podczas czynności wykonywanych 
na stanowisku pracy. 
 
 

 

Klasa II 
 

2. Informacje o 
towarach. 

4  pozyskać informacje o towarze, 

 dobrać wyrazy bliskoznaczne do 
danego pojęcia, 

 wyjaśnić znaczenie pojęć 
związanych z procesem 
sprzedaży. 

 przetłumaczyć instrukcję obsługi 
towaru do sprzedaży, 

 opracować informację o towarze z 
wykorzystaniem danych 
źródłowych. 

 

Klasa II 
 

3. Prezentowanie 
podejmowanych 
działań. 

4  zaprezentować wyniki badań 
skuteczności promocji, 

 wygłosić prezentację na temat 
potrzeb klientów. 

 prowadzić spotkanie ze 
współpracownikami. 

 

Klasa II 
 

4. Dokumenty 
aplikacyjne. 

4  napisać CV z uwzględnieniem 
umiejętności zawodowych  
i kompetencji społecznych,  

 przeczytać list motywacyjny, 

 zadać pytania dotyczące 
pozyskania zatrudnienia. 

 sporządzić list motywacyjny, 

 przetłumaczyć list motywacyjny, 

 przetłumaczyć ogłoszenia o pracę 
dotyczące zawodu sprzedawca. 

 

Klasa II 
 

II. Prowadzenie 
rozmowy 

1. Powitanie i 
pożegnanie 

4  rozpocząć rozmowę z klientem, 

 zakończyć uprzejmie rozmowę z 

 dobrać zwroty grzecznościowe do 
sytuacji. 

Klasa III 
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sprzedażowej klienta. klientem.  

2. Rozpoznanie 
potrzeb 
klientów. 

 

4  udzielić odpowiedzi na pytania 
klientów,  

 zadać pytania klientowi w celu 
doprecyzowania jego potrzeb, 

 prowadzić rozmowę sprzedażową, 

 zapytać o upodobania klienta. 

 uzasadnić swoje stanowisko, 

 zachęcić klienta do zapoznania się 
z ofertą. 

 

Klasa III 

3. Promowanie 
towarów 
podczas 
sprzedaży. 

4  zachęcić klienta do udziału  
w konkursie promocyjnym, 

 poinformować klientów  
o obniżkach cen i rabatach. 

 skonstruować komunikat  
o promocji towarów, 

 opracować ofertę dla klientów 
obcojęzycznych. 

Klasa III 
 

4. Prezentowanie 
towaru. 

4  wyjaśnić zasady działania 
wskazanego towaru, 

 zaprezentować walory użytkowe 
towaru, 

 przekazać klientom informacje o 
towarach. 

 zaprezentować towary różnych 
branż klientom. 
 

Klasa III 
 

Razem liczba godzin  32 

 

 

PROCEDURY OSIĄGANIA CELÓW KSZTAŁCENIA PRZEDMIOTU 

Przygotowanie do wykonywania zadań zawodowych sprzedawcy wymaga od uczącego się: 

 opanowania wiedzy i umiejętności w zakresie komunikowania się z klientami w języku obcym, 

 przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanych umiejętności w praktyce, 

 rozwoju zdolności poznawczych (myślenia, pamięci, uwagi i wyobraźni), 

 motywacji wewnętrznej i zewnętrznej do posługiwania się językiem obcym. 

Komunikowanie się w języku obcym w zawodzie sprzedawca jest warunkiem rzetelnego wykonywania zadań zawodowych sprzedawcy w sytuacji, gdzie 

klientem jest osoba nieposługująca się językiem polskim. Prowadzenie symulacyjnych rozmów z klientami w języku obcym, systematyczny trening podczas 

zajęć edukacyjnych komunikowania się w języku obcym pozwoli na radzenie sobie uczącego się w rzeczywistych warunkach pracy. 
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W przedmiocie „Komunikowanie się z klientami w języku obcym” stosowane metody powinny być dobrane do celów kształcenia. Zadaniem nauczyciela jest 

przygotowanie uczniów do pracy w zawodzie sprzedawca w sytuacjach, w których konieczna jest znajomość słownictwa oraz umiejętność swobodnego 

prowadzenia rozmowy z klientem w języku obcym. 

Proponowane metody: 

 metoda ćwiczeń, 

 metoda przypadków (case study), 

 metoda dramy,  

 metody symulacyjne,  

Polecane środki dydaktyczne: 

 zestawy ćwiczeń, instrukcje do ćwiczeń, pakiety edukacyjne dla uczniów, karty samooceny, karty pracy dla uczniów, zasoby internetowe, np. bezpłatny 

program do nauki języka, 

 czasopisma branżowe, katalogi, filmy i prezentacje multimedialne o tematyce powiązanej z przedmiotem. 

Efektywności procesu kształcenia sprzyjają: 

 osiągnięcie celów zawartych w programie,  

 zaangażowanie i motywacja wewnętrzna uczniów, 

 stosowanie przez nauczyciela systematycznie ćwiczeń komunikowania się, 

 odpowiednie środowisko dydaktyczno-wychowawcze.  

Nauczyciel odgrywa kluczową rolę w procesie edukacyjnym: jego wiedza zawodowa, umiejętności praktyczne, kompetencje personalne i społeczne, 

stosowane metody i środki dydaktyczne pozwalają na osiągnięcie zaplanowanych celów edukacyjnych. Nauczyciel może korzystać z nowoczesnych środków 

i stosować skuteczne metody kształcenia, m.in. używać filmów, przypadków do analizy programów i aplikacji komputerowych wspomagających proces 

kształcenia, a przede wszystkim stosować uczenie przez doświadczenie. 
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PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIĄGNIĘĆ EDUKACYJNYCH UCZNIA 

Nauczyciel, dobierając metodę kształcenia, powinien przede wszystkim odpowiedzieć sobie na następujące pytania: jakie chcę osiągnąć efekty? jakie metody 

będą najbardziej odpowiednie dla danej grupy wiekowej, możliwości percepcyjnych uczących się? jakie problemy (o jakim stopniu trudności i złożoności) 

powinny być przez uczniów rozwiązane? jak motywować uczniów i zapewnić ich zaangażowanie? Rzetelna odpowiedź na te pytania pozwoli na trafne 

dobranie metod, które pozwolą na osiągnięcie zamierzonych efektów. 

Szczególnie istotne jest indywidualizowanie procesu kształcenia, dobieranie ćwiczeń o odpowiednim stopniu trudności, motywowanie zewnętrzne do 

systematycznego wykonywania ćwiczeń i odwagi w prezentowaniu umiejętności. 

W przedmiocie powinny być kształtowane umiejętności analizowania, wyszukiwania, selekcjonowania informacji z zakresu asortymentu towarowego, 

porozumiewania się w języku obcym z klientami i pracownikami. 

W celu sprawdzenia osiągnięć edukacyjnych proponuje się zastosować: 

 karty obserwacji w trakcie wykonywanych ćwiczeń praktycznych, w ocenie należy uwzględnić następujące kryteria merytoryczne oraz ogólne: dokładność 

wykonanych czynności, samoocenę, czas wykonania zadania, 

 systematyczność wykonywanych ćwiczeń komunikowania się w języku obcym. 

 

 

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU 

Na etapie refleksji powinna nastąpić ewaluacja zarówno efektów działań uczniów, jak i nauczyciela prowadzącego zajęcia edukacyjne. 

Powinna ona zmierzać do pozyskania informacji o stopniu osiągnięcia założonych celów edukacyjnych i opierać się na kryteriach przyjętych na początku 

realizacji zaplanowanych działań. Nauczyciel może przygotować odpowiedni arkusz ewaluacyjny dla uczniów, może przeprowadzić z uczniami wywiady oraz 

obserwować wykonywanie ćwiczeń z wykorzystaniem arkusza obserwacji.  
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