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PLAN NAUCZANIA

NA TURNUSACH ZAWODOWYCH DOKSZTALCANIA TEORETYCZNEGO

MLODOCIANYCH PRACOWNIKOW

L.p. | Przedmioty w | stopien Il stopienh Il stopieh Razem
ksztatceniu
zawodowym Tyg. Ogotem Tyg. Ogotem Tyg. Ogotem
teoretycznym

1. Podstawy handlu 6 24 5 20 - - 44

2. | Organizacja 12 48 9 36 10 40 124
sprzedazy

3. Obstuga klientéw 16 64 16 64 16 64 192

4, Dziatalnos¢ i i i i 4 16 16
gospodarcza

5. Jezyk angielski ) _ 4 16 4 16 32
zawodowy

Razem 34 136 34 136 34 136 408

I. WSTEP DO PROGRAMU

OPIS ZAWODU

Charakterystyka zawodu:

Nazwa i numer zawodu: Sprzedawca 522301

Poziom Ill Polskiej Ramy Kwalifikacji okreslony dla zawodu jako kwalifikacji petnej

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

Poziom PRK dla kwalifikacji wyodrebnionej w zawodzie — 3

Ksztalcenie w zawodzie sprzedawca prowadzone jest:
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— w 3-letniej branzowej szkole | stopnia — kwalifikacja HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy. Po zdaniu egzaminu zawodowego organizowanego przez
Centralng Komisje Egzaminacyjna uczgcy sie otrzymuje $wiadectwo potwierdzajgce kwalifikacje HAN.O1., a po ukonczeniu szkoty wyksztatcenie

branzowe w zawodzie sprzedawca.

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

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

— w szkole branzowej Il stopnia — kwalifikacja HAN.02. Prowadzenie dziatan handlowych w zawodzie technik handlowiec. Po zdaniu egzaminu
zawodowego organizowanego przez Centralng Komisje Egzaminacyjng uczgcy sie otrzymuje $wiadectwo potwierdzajgce kwalifikacje HAN.02., a po
ukohczeniu szkoty dyplom technika handlowca.

Kwalifikacje HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy mozna uzyskac:

— na kwalifikacyjnym kursie zawodowym (KKZ) dla dorostych (powyzej 18. roku zycia), po zdaniu egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralng
Komisje Egzaminacyjna,

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

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

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

Komisje Egzaminacyjng w kwalifikacjach:

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

— HAN.O02. Prowadzenie dziatan handlowych w zawodzie technik handlowiec

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

handlowca. Zdanie egzaminu maturalnego i uzyskanie swiadectwa dojrzatosci umozliwia kontynuacje nauki w szkole wyzsze;.
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Informacje o zawodzie

Sprzedawca to osoba, ktérej praca polega na profesjonalnej obstudze klienta zgodnie ze standardami danej firmy. Wykonuje czynnosci zawodowe w
punktach sprzedazy detalicznej (sklepach, hipermarketach), drobnodetalicznej (w kioskach i na targowiskach), hurtowej lub w sklepach internetowych.
Obstuguje nabywcéw w punktach sprzedazy metodg tradycyjng, samoobstugowg, preselekcji. Moze prowadzi¢ sprzedaz na odlegto$¢ (wysytkowsg), np. z
wykorzystaniem internetu, telefonu. Do obowigzkéw sprzedawcy nalezy rowniez przyjmowanie dostaw, sprawdzenie towaréw pod wzgledem iloSciowym i
jakosciowym, przygotowywanie towarow do sprzedazy (rozpakowanie, sortowanie, oznaczanie itp.) oraz wykonywanie prac zwigzanych z realizacjg transakgc;ji
kupna i sprzedazy. Sprzedawca informuje nabywce o wtasciwosciach i walorach sprzedawanych towaréw, na zyczenie klienta pomaga w jego wyborze,
realizuje zamoéwienie skladane przez nabywce, inkasuje naleznosci za sprzedane towary, dba o czysto$¢ i estetyke miejsca sprzedazy. Sprzedawca
przyjmuje reklamacje i skargi klientow, moze negocjowac warunki prowadzonych transakciji.

Sprzedawca powinien posiadaé miedzy innymi umiejetnos¢ komunikowania si¢ z klientami zgodnie z zasadami aktywnego stuchania, etyki, kultury
zawodowej, radzenia sobie w sytuacjach trudnych, budowania pozytywnych relacji z klientami, wykonywania pracy pod duzg presjg i emocjonalnym
napieciem. Szczegdlnie istotne w wykonywaniu zawodu sprzedawcy sg: uczciwos¢, kompetencije spoteczne, poprawne postugiwanie sie jezykiem ojczystym i

obcym.

CHARAKTERYSTYKA PROGRAMU

v' Okres realizacji: 3 lata

v/ Struktura programu: spiralna

v' Adresaci programu:

uczniowie 3-letniej branzowej szkoty | stopnia

v' Warunki realizacji programu;
Szkota podejmujgca ksztatcenie w zawodzie sprzedawca zapewnia odpowiednig liczbe pomieszczen dydaktycznych z wyposazeniem odpowiadajgcym
najnowszej technologii i technice stosowanej w zawodzie, pozwalajgce na uzyskanie wszystkich efektéw ksztatcenia wymienionych w podstawie programowej
ksztatcenia w zawodzie oraz umozliwiajgce przygotowanie absolwenta do realizowania wymienionych zadan zawodowych.
W ksztatceniu praktycznym zaleca sie wspétprace z firmami i instytucjami wiodgcymi w danym zawodzie, dysponujgcymi nowoczesnymi technikami
i technologiami oraz korzystanie z ich zasobdw. Praktyczna nauka zawodu moze odbywac sie u pracodawcow, w placowkach ksztatcenia ustawicznego,

placéwkach ksztatcenia praktycznego, warsztatach szkolnych, pracowniach szkolnych.
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Program nauczania powinien by¢ opracowywany przez zespét nauczycieli ksztatcenia zawodowego w konsultacji z pracodawcami lub organizacjami
pracodawcow, wspétpracujgcymi ze szkotg. Zakres tresci zawartych w programie nauczania powinien odpowiadaé potrzebom lokalnego rynku pracy.

— Szkota realizujgca program musi dostosowa¢ go do warunkéw szkoty, mozliwosci ucznidw i predyspozycji dydaktycznych nauczycieli.

Rzeczywista liczba godzin wynika z tygodniowego rozkladu zaje¢ w 3-letniej branzowej szkole | stopnia oraz ze szkolnego planu nauczania.

Program jest propozycjg autoréw, ktéra wymaga dostosowania do rzeczywistych warunkéw kazdej szkoty, aby spetniata wszystkie niezbedne

warunki realizaciji.

ZALOZENIA PROGRAMOWE

W zawodzie sprzedawca istotne jest, aby wiedza i umiejetnosci absolwentéw byty dopasowane do potrzeb rynku zatrudnienia oraz do wymagan stawianych
przez pracodawcow. Program zawiera tresci wskazywane przez pracodawcow jako kluczowe w ksztatceniu sprzedawcow. Zawdd sprzedawca jest
poszukiwany na rynku pracy. W pazdzierniku 2017 roku Business Centre Club przygotowat dla Ministerstwa Rodziny Pracy i Polityki Spotecznej liste 24
zawodow, w ktorych nalezy wprowadzi¢ utatwienia dla rynku pracy (dotyczy cudzoziemcéw), poniewaz brakuje pracownikow. Ws$réd wymienionych zawodéw

na 13 pozycji wskazano kasjera, na 15 pozycji wskazano sprzedawce, a na 16 operatora wozkow widiowychl.

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

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

L Zrédio: https://www.bcc.org.pl/opinie_ekspertow/lista-deficytowych-zawodow-propozycje-bcc-dla-mrpips.
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IV. PROGRAMY NAUCZANIA DLA POSZCZEGOLNYCH PRZEDMIOTOW
NAZWA PRZEDMIOTU
PODSTAWY HANDLU

Cele ogolne

1. Przygotowanie do stosowani podstawowych pojeé z zakresu towaroznawstwa.

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

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

o > 0D

Ksztaltowanie postawy dgzenia do pogtebiania wiedzy i doskonalenia umiejetnosci.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) organizowac stanowisko pracy sprzedazy zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony
Srodowiska,

2) przestrzegac¢ zasad bezpiecznej obstugi urzadzen stosowanych przy organizowaniu sprzedazy,

3) przestrzegac przepisdw bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony srodowiska przy wykonywaniu zadahn zawodowych,
4) rozpoznac¢ znaki informacyjne dotyczgce postepowania w razie pozaru w przedsiebiorstwie,

5) zastosowac srodki ochrony stosowane podczas obstugi klientow,

6) dokonac¢ analizy przepiséw prawa dotyczgcych sprzedazy towardw, np. artykutéw zywnosciowych, artykutéw dla dzieci,

7) powiadomi¢ odpowiednie stuzby w przypadku zagrozenia zdrowia i zycia,

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

9) wyjasni¢ podstawowe pojecia z zakresu towaroznawstwa, np.: towar, jakosé towaru, wartos¢ uzytkowa towaru, odbidr jakosciowy,

10) scharakteryzowac cechy jakosciowe towardw,

11) wyjasnic¢ pojecie wartos¢ uzytkowa towaru,

12) wymieni¢ zasady odbioru jakosciowego towardw,

7.GCE/TK/sprzedawca 522301/31.08.2019



13) klasyfikowaé towary wedtug réznych kryteriow,

14) wyjasni¢ znaczenie normalizacji towaréw z punktu widzenia klienta,

15) wskazaé czynniki wptywajgce na jakosé towarow,

16) scharakteryzowa¢ metody badan instrumentalnych stosowanych w handlu,

17) dobra¢ metody badan i oceny jakosci do okreslonych towaréw,

18) scharakteryzowac znaki jakosci towardw,

19) rozréznic rodzaje asortymentow z grupy towarow zywnosciowych i niezywnosciowych,

20) wyjasni¢ klientowi napisy i oznaczenia zamieszczone na etykietach towarow,

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

22) wyszuka¢ informacje na temat wtasciwosci nowych towaréw wprowadzanych na rynek,

23) uzywac¢ form grzecznosciowych w komunikacji ustnej z klientem.

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o
programowy metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Podstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
|. Zagadnienia prawne | 1. Istota bezpieczenstwa i 1 — wyjasnic istote bezpieczenstwa i | — okresli¢ zakres i cel dziatan Klasa |
dotyczace higieny pracy. higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej,
bezpieczenstwa i - wyjasnié¢ znaczenie pojeé: —  okreslié zakres i cel dziatan
higieny pracy bezpieczenstwo pracy, higiena ochrony $érodowiska w
pracy, ochrona pracy, srodowisku pracy,
ergonomia, — wyjasni¢ pojecia zwigzane z
— postuzy¢ sie pojeciami wypadkami przy pracy i
dotyczgcymi bezpieczenstwa i chorobami zawodowymi.
higieny pracy.
2. Prawa i obowigzki 1 — wyjasni¢ obowigzki pracownikéw | — omowi¢ prawa i obowigzki Klasa |

pracodawcy i
pracownika w zakresie
bhp i ochrony pracy.

w zakresie bezpieczenstwa i
higieny pracy,

wyjasni¢ uprawnienia
pracownicze w zakresie

pracodawcy, oséb kierujgcych
pracownikami i pracownika w
zakresie bezpieczenstwa i
higieny pracy,
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ochrony, czasu pracy i urlopéw,
okresli¢ odpowiedzialnos¢
pracodawcy i 0sob kierujgcych
pracownikami w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,
wyjasni¢ odpowiedzialno$é
pracownika w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,
wyjasni¢, do czego zobowigzujg
pracodawce przepisy bhp w
przypadku mozliwosci
wystgpienia zagrozenia dla
zdrowia lub zycia pracownikéw,
wskazaé srodki prawne mozliwe
do zastosowania w sytuacji
naruszenia przepisow w
zakresie bezpieczenstwa i
higieny pracy.

wskazac, w jakich przepisach i
jakie informacje pracodawca jest
obowigzany przekazac¢
pracownikom w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,
rozrézni¢ rodzaje $wiadczeh z
tytutu wypadku przy pracy,
wskazaé prawa pracownika,
ktoéry zachorowat na chorobe
zawodowg

zidentyfikowa¢ obowigzki
pracodawcy w zakresie
Zapewnienia pierwszej pomocy
w nagtych wypadkach.

3. Nadzér nad warunkami wskaza¢ organy nadzoru wskazag¢, do jakich dziatan Klasa |
pracy. panstwowego nad warunkami uprawniony jest inspektor PIP w

pracy, ochrong razie stwierdzenia naruszenia
przeciwpozarowg i ochrong przepiséw prawa pracy lub
Srodowiska w Polsce, dotyczacych legalnoéci
rozrézni¢ zadania organow zatrudnienia.
nadzoru nad warunkami pracy,
ochrong przeciwpozarows i
ochrong srodowiska w Polsce,
wyjasni¢ zadania zaktadowych
organéw nadzoru nad
warunkami pracy, ochrong
przeciwpozarowg i ochrong
Srodowiska.

Il. Bezpieczenstwo 1. Zapewnienie dobra¢ srodki ochrony zaprezentowac Srodki ochrony Klasa |

i higiena pracy przy
organizowaniu
sprzedazy towaréw

bezpiecznych
warunkow przy
organizowaniu
sprzedazy towardw.

indywidualnej i zbiorowej do
wykonywania czynnosci
zawodowych przy organizaciji
sprzedazy towardw,
wymieni¢ bezpieczne warunki

zbiorowe;.
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pracy przy organizowaniu
sprzedazy.

2. Organizowanie
stanowiska pracy.

wymieni¢ zasady organizacji
stanowiska pracy zgodnie

Z wymogami ergonomii,
przepisami bezpieczenstwa i
higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony
Srodowiska.

wymieni¢ zasady bezpiecznej
obstugi urzgdzeh stosowanych
przy organizowaniu sprzedazy
podtgczonych do sieci
elektrycznej.

uzasadni¢ znaczenie wymogow
ergonomii w $rodowisku
zawodowym sprzedawcy.

Klasa |

3. Postepowanie w
przypadkach
zagrozenia zdrowia i
zycia przy
organizowaniu
sprzedazy towaréw.

wymienic rodzaje zagrozen
zycia podczas prac zwigzanych
Z transportem i
rozmieszczaniem towarow w
magazynie lub sali
sprzedazowej,

rozpoznaé znaki informacyjne
dotyczgce postepowania w razie
pozaru w przedsiebiorstwie,
powiadomi¢ odpowiednie stuzby
w przypadku zagrozenia zdrowia
i zycia,

udzieli¢ pierwszej pomocy
przedmedycznej w stanach
zagrozenia zdrowia i zycia

opracowac instrukcje
postepowania w przypadku
zagrozenia zdrowia i zycia, np.:
podczas transportu towarow
woézkami akumulatorowymi.

Klasa |

lll. Przestrzeganie
bezpieczenstwa
i higieny pracy przy
obstudze klientow

1. Srodki ochrony
indywidualnej i
zbiorowej w
obstudze klienta.

zidentyfikowac $rodki ochrony
stosowane podczas obstugi
klientow,

rozpoznaé srodki ochrony
zbiorowej,

obstuzy¢ urzadzenia techniczne
zgodnie z instrukcjg podczas
obstugi klientéw.

dokona¢ analizy przepisow
prawa w zakresie bezpiecznego
stosowania srodkéw ochrony
indywidualnej i zbiorowej przy
obstudze klientéw.

Klasa |
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2. Obowigzki dokonac analizy przepiséw sporzadzi¢ wykaz obowigzkow Klasa |
pracownika prawa dotyczacych sprzedazy pracownika w sprzedazy
podczas sprzedazy wybranych towaréw, np. towaréw réznych branz, np.
towardw. artykutéw zywnosciowych, zywnosciowych.
artykutéw dla dzieci.
3. Postepowanie w rozpoznaé znaki informacyjne udzieli¢ pierwszej pomocy Klasa |
razie zagrozenia dotyczace postepowania w razie przedmedycznej w stanach
zdrowia i zycia w pozaru, zagrozenia zdrowia i zycia.
sprzedazy powiadomi¢ odpowiednie stuzby
bezposrednie;j. w przypadku zagrozenia zdrowia
i zycia klientow placowki
handlowej.
4. Urzadzenia obstuzyé urzadzenia techniczne dobra¢ urzadzenia do rodzaju Klasa |
techniczne w zgodnie z instrukcjg i zasadami wykonywanych czynnosci przy
sprzedazy towarow. bhp podczas obstugi klientéw. sprzedazy towarow.

IV. Pojecia z zakresu | 1. Podstawowa wyjasnic¢ pojecia ekonomiczne: wyjasni¢ zaleznosci Klasa |
mikroekonomii i terminologia popyt, podaz, rownowaga ekonomiczne wynikajgce z
makroekonomii ekonomiczna rynkowa, cykl koniunkturalny, prawa Engla

opisa¢ cechy gospodarki
rynkowej

okresli¢ wptyw prawa popytu i
podazy na funkcjonowanie
przedsiebiorstwa handlowego
wymienié rodzaje
przedsiebiorstw handlowych

V. Podstawowe 1. Terminologia wyjasni¢ podstawowe pojecia z uzasadni¢ przydatnos¢ wiedzy o | Klasa |

wiadomosci z towaroznawcza. zakresu towaroznawstwa, np.: towarach w pracy w handlu,
zakresu towar, jakos¢ towaru, wartos¢ wyjasni¢, na czym polega odbior
towaroznawstwa uzytkowa towaru, odbior jakosciowy towarow.
jakosciowy,
podac¢ przyktady cech
jakosciowych towaréw,
wyjasni¢ pojecie wartos¢
uzytkowa towaru,
2. Klasyfikacja klasyfikowac towary wedtug uzasadni¢ znaczenie Klasa |

towarow.

réznych kryteriow,
okredli¢ elementy struktury

normalizacji towaréw z punktu
widzenia klienta.
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grupowania towaréw w Polskiej
Klasyfikacji Wyrobow i Ustug
okresli¢ bezbtednie symbol
PKWiU dla okreslonego towaru,

towarowy.

z grupy towaréw zywnosciowych
i niezywnosciowych,
scharakteryzowa¢ bezbtednie
okres$lone towary z grupy
towaréw niezywnosciowych,
scharakteryzowac bezbtednie
okreslone towary z grupy
towaréw zywnosciowych,

informacje o walorach
uzytkowych okreslonego towaru,
wyszukac¢ informacje na temat
wiasciwosci nowych towaréw
wprowadzanych na rynek.

3. Normy i normalizacja 2 wyjasni¢ pojecia norma, korzysta¢ ze zrédet informacii Klasa Il
normalizacja i jej znaczenie. dotyczacych norm i procedur
wyjasni¢ cele normalizacji oceny zgodnosci
krajowej
rozrézni¢ oznaczenie normy
miedzynarodowej, europejskie;j i
krajowej
4. Jakosé towarow. 3 wskaza¢ czynniki wptywajace na zaproponowa¢ metode badan Klasa Il
jakos¢ towardw, jakosci dla okreslonych
wymieni¢ metody badan i oceny towarow,
towarow, scharakteryzowaé okreslone
wskazac¢ zakres stosowania znaki jakosci towaréw,
badan organoleptycznych, zaplanowac¢ doskonalenie
scharakteryzowa¢ wskazane zawodowe w zakresie
metody badan instrumentalnych towaroznawstwa.
stosowanych w handlu,
scharakteryzowac¢ zasady
pobierania probek towarow do
badan jakosci,
zidentyfikowac znaki jakosci
towardw,
wyszukac formy i metody
doskonalenia zawodowego z
zakresu towaroznawstwa.
5. Asortyment 12 rozrézni¢ rodzaje asortymentéw zaprezentowac klientowi Klasa Il
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wskazaé bezbtednie asortyment
dla okreslonych towaréw
zywnosciowych i
niezywnosciowych,

wyjasnic¢ klientowi napisy i
Oznaczenia zamieszczone na
etykietach towaréw,

udzieli¢ klientowi wyjasnieh
dotyczacych jakosci,
przeznaczenia, zastosowania i
uzytkowania towaru,

przekazac informacje na temat
konserwacji okreslonych
towarow,

uzywac form grzecznosciowych
w komunikacji ustnej z klientem.

VI. Dokumentacja
handlowa

1.

Sporzadzanie
dokumentacji
handlowej

rozrozni¢ dokumenty handlowe
takie jak : pismo informacyjne,
zapytanie ofertowe, oferte
sprzedazy, zamoéwienie, pismo
negocjacyjne

dobrac techniki i programy do
sporzadzania dokumentow
handlowych

zabezpieczy¢ dokumenty
handlowe zgodnie z przepisami
prawa

Klasa Il

2.

Wykorzystanie
technologii
informacyjnej

potrafi wykorzystac¢ systemy
technologii informacyjnej
stosowane w handlu no. pakiet
biurowy, programy sprzedazowe
dobra¢ system sprzedazy do
rodzaju placowki handlowej

obstuzy¢ system sprzedazy
zgodnie z instrukcjg obstugi

Klasa Il

Razem liczba godzin

44

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

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

— srodowiska dydaktyczno-wychowawczego.

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

ogolne: doktadnosé wykonanych czynnosci, samoocene, czas wykonania zadania.
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— test typu proba pracy z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwaciji.
PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU
Ewaluacja nastawiona by¢ powinna na systematyczne zbieranie informacji o warunkach, przebiegu i wynikach dydaktycznych w celu ulepszenia
podejmowanych przez nauczyciela dziatan. Uzyskaniu informacji od uczniéw sprzyja zastosowanie np. testow oraz kwestionariuszy ankietowych:
— test pisemny dla uczniow,
— test praktyczny dla uczniéw,
— kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw w celu doskonalenia procesu ksztatcenia.
W ocenie rezultatow procesu dydaktycznego nalezy zastosowa¢ metody ilosciowe — ilu ucznidow uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu uczniow
uzyska wynik testu praktycznego powyzej 75%. Metody jakosciowe zastosowaé w celu zbadania osiggania kwalifikacji przez uczacych sie w zawodzie oraz

do oceny stopnia korelacji celdw i tresci programu nauczania.

NAZWA PRZEDMIOTU
ORGANIZACJA SPRZEDAZY

Cele ogodlne
1. Poznanie zasad organizowania zaopatrzenia i przyjmowania dostaw towardw, sprawdzania towaréw pod wzgledem iloSciowym i jakosciowym,
magazynowania towaréw, zabezpieczenia przed uszkodzeniem, zniszczeniem i kradziezg.

2. Ksztattowanie umiejetnosci:

wykonania czynnosci zwigzanych z przygotowaniem towaréw do sprzedazy i wydania,

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

przyjmowania reklamacji zakupionych towaréw,

przyjmowania i rejestrowania zamowien na towary.
3. Pobudzanie do samodzielnego poszukiwania informaciji i korzystania z réznych zrédet informacii.

4. Ksztaltowanie postawy odpowiedzialno$ci za wykonywane zadania.
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Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) wyjasni¢ znaczenie zapasow dla przedsiebiorstwa handlowego,

2) obliczy¢ wielkos¢ zapaséw na podstawie otrzymanych danych,

3) ustali¢ optymalng wielko$¢ zapaséw dla okreslonego przedsiebiorstwa handlowego,

4) wykonywacé czynnosci zawodowe dotyczgce zamawiania towaréw w przedsiebiorstwie handlowym,

5) scharakteryzowac dziatania zwigzane z przyjmowaniem i dokumentowaniem dostaw towaréw,

6) scharakteryzowac¢ metody ilosciowej i jakosciowej kontroli towaréw stosowane przy odbiorze towarow,
7) obstuzy¢ urzadzenia techniczne wspomagajgce przyjmowanie dostaw,

8) scharakteryzowac rodzaje magazynéw wedtug réznych kryteriow,

9) obstuzy¢ urzgdzenia techniczne stosowane w magazynie,

10) dobra¢ warunki magazynowania zapewniajgce zachowanie wiasciwosci i jakosci towaru,

11) wyjasni¢ zasady rozmieszczania towaréw w magazynie,

12) scharakteryzowac¢ gospodarke opakowaniami w przedsiebiorstwie handlowym,

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

15) scharakteryzowaé stosowane w handlu sposoby zabezpieczenia towaréw przed uszkodzeniem, zniszczeniem lub kradzieza,
16) scharakteryzowaé podstawowe narzedzia marketingu: produkt, cena, dystrybucja, promocja,

17) wyjasni¢ znaczenie marketingu w procesie sprzedazy,

18) obstuzy¢ urzadzenia techniczne stosowane przy przygotowaniu towaréw do sprzedazy,

19) wyjasni¢ znaczenie odpowiedzialnosci materialnej w pracy sprzedawcy,

20) przeprowadzi¢ inwentaryzacje towaréw metodg spisu z natury.
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MATERIAL NAUCZANIA

Dziat programowy Tematy jednostek | Liczba Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi Uczen potrafi: realizacji
I. Dostawy towaréw 1. Zapasy 10 — scharakteryzowa¢ rodzaje — ustali¢ optymalng wielko$¢ Klasa |
towarow. zapasow, zapasow dla okreslonego
— wyjasni¢ znaczenie zapasow dla przedsigbiorstwa handlowego,
przedsiebiorstwa handlowego. — obliczy¢ wielko$¢ zapaséw
towaru dla okre$lonych danych.
2. Zamawianie 10 — sprawdzi¢ stany magazynowe dla | — podaé przyktady wyboru Klasa |
towarow. wskazanych towaréw, dostawcow towarow,
— sporzadzi¢ wykaz towarow do — sporzgdzi¢ zaméwienie na towary
zamowienia na podstawie na podstawie otrzymanego
ustalonych w przedsiebiorstwie zapotrzebowania,
stanow zapasow magazynowych, | — ztozyé zamowienie na towary we
— analizowa¢ oferty od dostawcéw wskazanej formie, np.: faksem,
w celu dokonania wyboru e-mailem, telefonicznie,
dostawcy, — opracowa¢ harmonogram dostaw
— rozpoznac¢ stosowany towardéw na podstawie
w przedsiebiorstwie sposéb otrzymanych danych.
wyboru dostawcy towaréw na
podstawie analizy przypadku,
— uzywac form grzecznosciowych
w komunikacji z kontrahentami.
3. Odbior 12 — scharakteryzowac¢ dziatania — scharakteryzowac wskazane Klasa |
towarow. zwigzane z przyjmowaniem i metody ilosciowe;j i jakosciowej

dokumentowaniem dostaw
towarow,

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

zidentyfikowac przepisy
okreslajgce zasady oznakowania
towardw,

zidentyfikowa¢ elementy

kontroli towaréw stosowane przy
odbiorze towardéw,

sporzgdzi¢ algorytm
postepowania przy odbiorze
towaréw dla okreslonego
przypadku,

sporzgdzi¢ protokét niezgodnosci
dostawy towarow z
zaméwieniem,

wyjasni¢ sposob postepowania z
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oznakowania towarow

i opakowan,

zidentyfikowac rodzaje
dokumentéw stosowanych przy
odbiorze towardw,

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

sprawdzi¢ dokumenty dotyczgce
dostawy pod wzgledem
formalnym i rachunkowym.

towarem wadliwym,
uszkodzonym lub zniszczonym.

Il. Magazynowanie
towarow

1. Rodzajei rozrézni¢ rodzaje magazynow dobra¢ wyposazenie techniczne Klasa |
wyposazenie handlowych, magazynu dla wybranej grupy
magazynow. scharakteryzowac rodzaje towarowej,

magazynow wedtug réznych podaé czynniki do oceny
kryteriow, funkcjonalnosci magazynow
zidentyfikowa¢ wszystkie handlowych.

wskazane urzgdzenia

wyposazenia technicznego

magazynow,

obstuzy¢ urzadzenia techniczne

stosowane w magazynie.

2. Warunki wymieni¢ warunki opracowac schemat Klasa |
przechowywani magazynowania dla wskazanych rozmieszczenia towarow
a towarow. grup towaroéw, w magazynie, np.: sklepu

dobra¢ warunki magazynowania odziezowego na podstawie
zapewniajgce zachowanie otrzymanych danych,
wiasciwosci i jakosci dla rozpoznawac przypadkKi
okreslonego towaru, magazynowania towaréw
wymieni¢ zasady rozmieszczania w warunkach niezgodnych
towaréw w magazynie. z okreslonymi w normach.
3. Opakowania zidentyfikowac¢ rodzaje opakowan wymieni¢ korzy$ci wynikajgce z Klasa Il

towarow i ich
rola.

towaréw ze wzgledu ich funkcje,
wymieni¢ zasady segregowania
opakowan zgodnie z
obowigzujgcymi przepisami,

racjonalnej gospodarki
opakowaniami.
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wskazaé stosowane zasady
ewidenciji dla okreslonych
opakowan.

[ll. Przygotowanie
towaréw do sprzedazy
w magazynie i na sali
sprzedazowej

. Oznaczenia

towarow.

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

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

odczyta¢ bezbtednie informacje z
kodu kreskowego.

Klasa Il

. Kalkulowanie

cen towarow.

16

rozrozni¢ rodzaje cen towarow w
zaleznosci od stopnia obrotu
towarowego,

wyjasni¢ zasady funkcjonowania
podatku VAT,

wymieni¢ stawki podatku VAT dla
réznych grup towarowych,
wyjasni¢ metody obliczania cen
towarow przeznaczonych do
sprzedazy detalicznej i hurtowej,
obliczy¢ cene towaru z
uwzglednieniem marzy, rabatu
lub upustu.

obliczy¢ ceny towaréw

w opakowaniach zbiorczych na
podstawie otrzymanych danych,
opracowac cennik towardéw na
podstawie otrzymanych danych.

Klasa Il

. Metody i

znaczenie
zabezpieczenia
towarow.

scharakteryzowac¢ stosowane w
handlu sposoby zabezpieczenia
towarow przed uszkodzeniem,
zniszczeniem lub kradziezg,
dobrac rodzaj zabezpieczenia
przed uszkodzeniem,
zniszczeniem lub kradziezg dla
wskazanych towaréw.

wyjasni¢ istote zrodtowego
zabezpieczania towardw.

Klasa Il

. Stosowanie

narzedzi
marketingu w
prezentowaniu
towarow.

12

scharakteryzowa¢ podstawowe
narzedzia marketingu: produkt,
cena, dystrybucja, promocja,
wyjasni¢ znaczenie marketingu w
procesie sprzedazy,

opracowac elementy promogiji dla
towaru wprowadzanego na rynek,
zaprojektowac ekspozycje

w witrynie sklepowej dla
okreslonych towardw,

Klasa Il
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dobra¢ narzedzia marketingu do
rodzaju okreslonych dziatan
promocyjnych.

podac przyktady zastosowania
zasad merchandisingu.

5. Zasady 12 scharakteryzowac¢ ogoélne zasady opracowac plan rozmieszczenia Klasa lll
rozmieszczania rozmieszczania towarow w sali towaréw na regale sklepowym.
towaréw w sali sprzedazowej i magazynie,
sprzedazowej i obstuzy¢ urzgdzenia techniczne
magazynie. stosowane przy przygotowaniu
towaréw do sprzedazy.
przygotowac ekspozycje towarow
do sprzedazy
IV. Odpowiedzialnos¢ 1. Przepisy prawa 6 wskazaé przepisy prawa wypetni¢ dokument — np.: Klasa Ill
materialna dotyczace dotyczace odpowiedzialnosci Oswiadczenie o przejeciu kasy z
pracownikow w handlu odpowiedzialno materialnej sprzedawcy, odpowiedzialnoscig materialng.
sci materialnej. wyjasni¢ znaczenie
odpowiedzialno$ci materialnej w
pracy sprzedawcy.
2. Inwentaryzacja 10 zidentyfikowa¢ metody ustalié réznice ilosciowe Klasa lll
towarow. inwentaryzacji, inwetaryzacyjne na podstawie
przeprowadzi¢ inwentaryzacje otrzymanych danych.
towaréw metodg spisu z natury,
wypetni¢ bezbtednie arkusz spisu
Z natury.
Razem liczba godzin w przedmiocie 124

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

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

— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,

— ksztaltowania motywacji wewnetrzne;j,

— odkrywania predyspozycji zawodowych.
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Organizowanie sprzedazy towaréw obejmuje wszystkie dziatania przedsiebiorstwa majgce na celu dostarczenie wyrobéw do nabywcéw w odpowiednim
czasie, miejscu i w pozgdanych przez nich ilosciach, ma na celu zapewnienie ciggtosci procesu sprzedazy.
W przedmiocie ,,Organizacja sprzedazy towaréw” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie celéw zaplanowanych w procesie edukacji oraz
przygotowanie uczniéw do pracy w zawodzie sprzedawca.

Proponowane metody:

— ¢wiczenia

— 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 ucznidw, czasopisma branzowe, katalogi

sprzetu i wyposazenia magazynéw, filmy i prezentacje multimedialne zwigzane z organizowaniem sprzedazy towaréw,

— stanowiska komputerowe z dostepem do internetu,

— wyposazenie odpowiednie do realizacji zatozonych efektéow ksztatcenia.

Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna miedzy innymi od:

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,

— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniéw,

— warunkéw techno-dydaktycznych prowadzenia procesu nauczania.

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

— test praktyczny z kryteriami oceny zawartymi w karcie obserwaciji.
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PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

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

— test pisemny dla uczniéw,

— test praktyczny dla ucznidw,

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

korelacji celéw i tresci programu nauczania.

NAZWA PRZEDMIOTU

OBSLUGA KLIENTOW

Cele ogdlne

1. Przygotowanie uczniéw do obstugi klientow w roznych formach sprzedazy.

Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia rozmowy sprzedazowe;.

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

Ksztattowanie umiejetnosci realizowania zamoéwien sktadanych przez nabywcéw oraz przyjmowania naleznos$ci za sprzedane produkty.

o M 0D

Ksztattowanie umiejetnosci negocjowania warunkow sprzedazy.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) scharakteryzowaé formy i techniki sprzedazy powszechnie stosowane w handlu
2) dobra¢ towary do indywidualnych potrzeb klientow,

3) rozpoznac sposbéb zachowania réznych typow klientéw (np. niezdecydowanych, zdecydowanych, nieufnych, cierpliwych, niecierpliwych),
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4) dokona¢ analizy motywéw nabywczych klientéw,

5) rozrézni¢ czynniki demograficzne, ekonomiczne, spoteczno-kulturowe i psychologiczne wptywajace na zachowania nabywcze konsumentow,
6) wyjasnic, w jaki sposéb hierarchia potrzeb wptywa na wybor towardw,

7) wymieni¢ czynniki majgce wptyw na zachowania konsumentéw,

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

9) dokona¢ analizy czynnikéw determinujgcych lojalno$¢ konsumencka,

10) rozrézni¢ zachowania klientdw zamierzone i niezamierzone w procesie zakupu,

11) rozrézni¢ pojecia: preferencje, przyzwyczajenia,

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

13) wyjasni¢, na czym polega kupowanie oparte ha wyborze losowym,

14) rozpoznac¢ potrzeby klientéw na podstawie ich zachowania,

15) dokona¢ analizy zachowan i postaw klientow,

16) poinformowac o asortymencie na zyczenie klienta,

17) poinformowac¢ klienta o sposobie uzytkowania, przechowywania nabywanych towarow,
18) rozpoznaé znaczenie mowy niewerbalnej podczas rozmowy z klientem,

19) aktywnie stuchac klienta podczas rozmowy sprzedazowej,

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

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

22) prowadzi¢ rozmowe sprzedazowg z réznymi typami klientow,

23) dokona¢ analizy aktualnie obowigzujgcych praw konsumenta,

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

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

26) sporzadzi¢ dokumenty potwierdzajgce zwrot towardw,

27) zidentyfikowa¢ dokumenty sprzedazy wysytkowej,

28) dokonac inkasa naleznosci za sprzedany towar w formie gotowkowej i bezgotéwkowej,

29) zapakowac¢ towar zgodnie z oczekiwaniami klienta,
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30) dobra¢ rodzaj opakowania do wielkosci i rodzaju towaru,

31) sklasyfikowac¢ rodzaje opakowanh stosowanych w handlu,

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

33) wypetni¢ dokument zgtoszenia reklamacyjnego,

34) ustali¢ zapotrzebowanie na towary na podstawie analizy potrzeb klientéw,

35) poinformowac klienta o sposobach zatatwienia reklamacji,

36) ustali¢ dostepnos¢ towardéw wskazanych przez klienta w innych placéwkach tej samej firmy,

37) zamoéwié towary zgodnie z indywidualnym zapotrzebowaniem klienta,

38) segregowac opakowania w przedsiebiorstwie handlowym zgodnie z zasadami i aktualnymi przepisami prawa,
39) poda¢ przyktad naruszenia etyki zawodowej podczas obstugi klienta,

40) zidentyfikowa¢ przepisy prawa o ochronie danych,

41) wyjasnic pojecie ,tajemnica zawodowa”,

42) wskazac sytuacje naruszenia zasad obstugi klientow,

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

44) okresli¢ sytuacje wywotujgce stres nabywcy i sprzedawcy,

45) zidentyfikowa¢ przyczyny sytuacji stresowych przy obstudze klientéw,

46) zaprezentowac sposoby radzenia sobie ze stresem wystepujgcym w pracy sprzedawcy,

47) dokona¢ analizy kompetencji personalnych i zawodowych potrzebnych do pracy z ludzmi w sprzedazy towardw i ustug,
48) okresli¢ kompetencje zawodowe sprzedawcy,

49) dokonaé¢ samoanalizy wtasnych kompetencji spotecznych przydatnych do pracy w sprzedazy bezposredniej,
50) prezentowac argumenty i dowody na ich poparcie w procesie negocjacji,

51) zinterpretowa¢ mowe ciata klienta podczas negocjaciji,

52) wymienié bariery w komunikacji w procesie negocjaciji,

53) dobra¢ sposob pokonania barier w komunikacji podczas negocjaciji,

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

55) ustali¢ kompetencje spoteczne potrzebne w pracy sprzedawcy na podstawie analizy przypadkéw,
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56) formutowac cele negocjacji w sprzedazy towarow,

57) zadawac pytania stronie przeciwnej adekwatne do prezentowanych argumentéw.

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat programowy | Tematy jednostek Liczba | Wymagania programowe Uwagi 0
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
I. Etyka, jako$¢ i 6 — wyjasni¢ pojecie etyka w obstudze — dokona¢ analizy zasad kultury i etyki | Klasa |
kompetencje 1. Etyka zawodowa klientéw, sprzedawcy podczas obstugi
spoteczne w sprzedawcy. — podaé przykiad naruszenia etyki klientow.
pracy zawodowej podczas obstugi klienta.
sprzedawcy 2. Ochronadanych |4 — zidentyfikowaé przepisy prawa o — poinformowac klienta o zasadach Klasa |
klientow. ochronie danych, bezpieczenstwa pozyskanych od
— poinformowac klienta niego danych osobowych podczas
0 zasadach ochrony danych wydawania kart statego klienta.
osobowych w firmie handlowej,
— wyjasni¢ pojecie ,tajemnica
zawodowa”.
3. Jakos¢ w pracy 4 — wskazac sytuacje naruszenia zasad | — podac¢ przyktady propozycji Klasa |
sprzedawcy. obstugi klientéw, wprowadzenia pozytywnych zmian
— wyjasnic pojecie: jako$¢ w pracy w obstudze klientow.
sprzedawcy.
4. Stres w pracy 4 — okresli¢ sytuacje, ktére moga — dokona¢ analizy czynnikéw Klasa |
sprzedawcy. wywotac stres u nabywcy i u powodujgcych sytuacje stresowe
sprzedawcy, podczas obstugi klientow,
— zidentyfikowac¢ przyczyny sytuacji — podac przyktady czynnikdw, ktére
stresowych przy obstudze klientéw, moga zminimalizowag¢ stres w
— zaprezentowaé sposoby radzenia procesie sprzedazy.
sobie ze stresem wystepujgcym w
pracy sprzedawcy.
5. Kompetencje 6 —dokona¢ analizy kompetencji —ustali¢ kompetencje spoteczne Klasa |

spoteczne
i zawodowe

personalnych i zawodowych
potrzebnych do pracy z ludZzmi w

potrzebne w pracy sprzedawcy na
podstawie analizy przypadkdow.
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w sprzedazy
towarow i ustug.

sprzedazy towarow i ustug,

—okresli¢ kompetencje zawodowe
sprzedawcy,

—dokona¢ samoanalizy wtasnych
kompetenciji spotecznych
przydatnych do pracy w zawodzie
sprzedawcy.

II. Negocjacje
w sprzedazy

1. Argumenty

i dowody
w prowadzeniu
negocjacji.

—wyszukac argumenty do celéw
negocjacji sprzedazowych,

—prezentowac¢ argumenty i dowody
na ich poparcie w procesie
negocjaciji.

—formutowaé cele negocjacji w
sprzedazy towaréw,

—okresli¢ cele, mozliwe opcje,
alternatywy i propozycje rozwigzan na
podstawie przypadkow (case study).

Klasa |

2. Komunikowanie

sie podczas
negocjaciji.

—rozrézni¢ komunikacje werbalng i
niewerbalng podczas negocjaciji,
—zZinterpretowa¢ mowe ciata klienta
podczas negocjaciji,

—wymieni¢ bariery w komunikacji w
procesie negocjaciji,

—dobrac sposéb pokonania barier w
komunikacji podczas negocjacji.

—zadawac pytania stronie przeciwnej
adekwatne do prezentowanych
argumentow.

Klasa |

lll. Formy i techniki
sprzedazy
towarow

1.Formy sprzedazy
stosowane w
handlu.

14

— scharakteryzowac¢ formy sprzedazy
towardéw: tradycyjna,
samoobstugowg, mieszana,
preselekcyjng, przez internet.

— zaproponowacé forme sprzedazy dla
okreslonego rodzaju towardéw, np.:
towaréw o wysokiej wartosci.

Klasa |

2.Techniki
sprzedazy
stosowane w
handlu.

10

- rozrozni¢ formy i techniki sprzedazy
powszechnie stosowane w handlu,
dobrac technike sprzedazy w
zalezno$ci od sprzedawanego
asortymentu i potrzeb klientow.

- scharakteryzowaé¢ wskazane techniki
sprzedazy towaréw stosowane w
handlu,

zaproponowac technike sprzedazy do
rodzaju dziatalnosci handlowej (punktu
sprzedazy).

Klasa |

IV. Obstuga klienta
w procesie
zakupu

1.Charakterystyka
klientéw placowek
handlowych.

10

- dobraé towary do indywidualnych
potrzeb klientéw,
rozpoznaé sposob zachowania
klientdow réznych typéw, np.
niezdecydowanych,
zdecydowanych, nieufnych,
cierpliwych, niecierpliwych.

- dokonaé analizy zachowan i postaw
klientow,

- dobra¢ sposéb postepowania do
oczekiwan klienta.

Klasa |
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Zachowania 10 — dokona¢ analizy motywow rozroznic pojecia: preferencje, Klasa Il
nabywcze nabywczych klientéw, przyzwyczajenia,
konsumentow. - rozrézni¢ czynniki demograficzne, uzasadni¢ znaczenie reputacji
ekonomiczne, spoteczno-kulturowe placéwki handlowej w procesie
i psychologiczne wptywajgce na sprzedazy,
zachowania nabywcze wyjasni¢, na czym polega
konsumentow, kupowanie oparte na wyborze
— wyjasni¢, w jaki sposéb hierarchia losowym.
potrzeb wptywa na wybor towardw,
— wymieni¢ czynniki majace wptyw
na zachowania konsumentow.
Podejmowanie 6 — wyjasni¢, na czym polega proces scharakteryzowac etapy procesu Klasa Il
decyzji o zakupie podejmowania decyzji o zakupie, podejmowania decyzji
towaréw i ustug. — dokona¢ analizy czynnikow zakupowych.
determinujgcych lojalnosé
konsumencka,
— rozrozni¢ zachowania klientéw
zamierzone i niezamierzone w
procesie zakupu.
Asortyment 12 — okresla rodzaje asortymentéw Potrafi zaplanowac¢ asortyment Klasa Il
towarowy punktu towarowych, takie jak: waski, podstawowy i uzupetniajgcy, w
sprzedazy szeroki, ptytki, gteboki sklepach réznych branz
— dokonuje podziatu asortymentu na
grupy towarowe
Prowadzenie 12 — poinformowac o asortymencie na rozpoznac potrzeby klienta na Klasa Il

rozmowy
sprzedazowe;j.

zyczenie klienta,

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

aktywnie stucha¢ klienta podczas
rozmowy sprzedazowej,
odpowiada¢ na pytania klienta

podstawie jego zachowania,
sporzadzi¢ wykaz pytan
zadawanych klientom w celu
ustalenia ich potrzeb,
dokonac¢ analizy rozmowy
sprzedazowej na podstawie
przypadku (case study),
przeprowadzi¢ rozmowe
sprzedazowg z klientem
niezdecydowanym.
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zgodnie z zasadami komunikacji
interpersonalnej,

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

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

instrukcjg obstugi
zabezpieczy¢ i odprowadzi¢ utarg

do ewidencji rozliczenh pienieznych

6. Dokumentowanie | 16 dobra¢ dokument potwierdzajacy dokona¢ analizy przepiséw prawa | Klasa lll
sprzedazy. sprzedaz do potrzeb klienta, dotyczacych dokumentowania
sporzadzi¢ dokumenty sprzedazy towaréw,
potwierdzajgce sprzedaz (w tym zidentyfikowa¢ dokumenty
paragon, rachunek, faktura, faktura sprzedazy wysytkowej.
korygujaca, Wz),
sporzadzi¢ dokumenty
potwierdzajgce zwrot towardéw.
7. Inkaso 8 przyja¢ naleznos¢ za sprzedane obliczy¢ cene towaru po obnizce z | Klasa Il
naleznosci towary, uwzglednieniem rabatu.
w sprzedazy. obliczy¢ kwote naleznoéci za
sprzedany towar z uwzglednieniem
rabatow,
dokonac inkasa naleznosci za
sprzedany towar w formie
gotéwkowej i bezgotowkowej.
8. Pakowanie 4 zapakowac towar zgodnie zapakowac towary réznej wielkosci | Klasa lll
towarow. z oczekiwaniami klienta, na prezent.
dobra¢ rodzaj opakowania do
wielkosci i rodzaju towaru,
sklasyfikowa¢ rodzaje opakowan
stosowanych w handlu.
9. Obstuga 20 przygotowac¢ stanowisko kasowe sporzadzi¢ dokumenty kasowe Klasa Ill
stanowiska do pracy zgodnie z przyjetymi zasadami
kasowego obstuzy¢ kase fiskalng zgodnie z stosowac programy komputerowe
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Razem liczba godzin

10. Postepowanie 16 —przekazac klientowi informacje o —sporzadzi¢ wykaz aktualnie Klasa lll
reklamacyjne. jego prawach wynikajgcych z obowigzujgcych praw konsumenta,
ustawy o prawach konsumenta, —sporzadzi¢ wykaz najczesciej
—przyjg¢ zgtoszenie reklamacyjne zgtaszanych powodow reklamacji
zgodnie z zasadami obstugi klienta towarow,
i aktualnymi przepisami prawa, —opracowac¢ wykaz czynnosci
—wypetni¢ dokument zgtoszenia sprzedawcy w postepowaniu
reklamacyjnego, reklamacyjnym.
—poinformowac klienta o sposobach
zatatwienia reklamaciji.
11. Postepowanie 4 segregowac opakowania poinformowac klientéw o zasadach | Klasa llI
z opakowaniami w przedsiebiorstwie handlowym dotyczgcych pakowania na zyczenie
podczas obstugi zgodnie z zasadami i aktualnymi klienta w placéwkach sprzedazy
klientow. przepisami prawa. towarow.
12. Urzadzenia 20 wymieni¢ urzgdzenia techniczne opracowac wykaz czynnosci Klasa lll
techniczne stosowane w sklepie i magazynie bezpiecznej obstugi okreslonego
stosowane przy wspomagajgce organizacje urzadzenia technicznego
organizowaniu sprzedazy, wspomagajgcego organizacje
sprzedazy dobra¢ odpowiednie urzgdzenie sprzedazy.
towaréw. techniczne do rodzaju wykonywanej
pracy,
obstuzy¢ urzadzenia techniczne
zgodnie z instrukcjg podczas
wykonywania prac zwigzanych z
organizowaniem sprzedazy
towarow.
192

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

— opanowania wiedzy w zakresie wspétczesnej obstugi klientéw,

— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,

— rozwoju zdolnosci poznawczych (myslenia, pamieci, uwagi i wyobrazni),
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— pracy nad motywacjg wewnetrzng do podejmowania czynnosci zawodowych,
— odkrywania wtasnych predyspozycji zawodowych.
Obstuga klienta na wysokim poziomie jest jednym z gtéwnych powodéw, dla ktérych oferta jest wybierana. Praktyczny wymiar ksztatcenia ma znaczenie dla
pracodawcow. Standardy profesjonalnej obstugi klientow funkcjonujgce w firmach handlowych warto opisa¢ jako case study (przypadki do analizy) i
wykorzysta¢ w procesie ksztatcenia.
W przedmiocie ,Obstuga klienta” stosowane metody powinny by¢ dobrane do zaplanowanych celéw. Dominacja metod aktywnych wzbudzi zainteresowanie
ucznidow przedmiotem i zapewni lepsze przygotowanie do pracy w zawodzie sprzedawca.
Proponowane metody:
— metoda ¢éwiczen,
— metoda przypadkéw (case study),
— metoda projektu edukacyjnego,
— metoda WebQuest,
— metoda flipped classroom — ,odwrécone nauczanie”,
Polecane srodki dydaktyczne:
— mechaniczne srodki wzrokowe, ktérych zadaniem jest przekazywanie obrazu za pomocg réznorodnych urzgdzen technicznych, np. aparatu
fotograficznego,
— srodki audiowizualne, ktére fgczg dzwiek z obrazem — filmy,
— srodki automatyzujgce proces uczenia sie, np. komputery.
Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna od:
— celéw i tresci zawartych w programie,
— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniéw,
— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,

— srodowiska dydaktyczno-wychowawczego.
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Nauczyciel odgrywa kluczowg role w procesie edukacyjnym: jego wiedza zawodowa, umiejetnosci praktyczne, kompetencje personalne i spoteczne,
stosowane metody i $rodki dydaktyczne pozwalajg na osiggniecie zaplanowanych celéw edukacyjnych. Nauczyciel moze korzystaé z nowoczesnych srodkow
i uzywaé m.in. programow i aplikacji komputerowych wspomagajgcych proces ksztatcenia.

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

problemdw, organizowania srodowiska nauki i pracy, autoewaluacji.

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

— test pisemny.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

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

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

Elementy, ktére mogg byé przedmiotem oceny podczas pracy metodg projektu, to na przyktad: 1. poziom merytoryczny przygotowanej pracy; 2. zgodnosc
osiggnietych rezultatow z przyjetymi wczesniej zatozeniami; 3. oryginalnosé przyjetego rozwigzania; 4. roznorodnos$¢ wykorzystanych zrédet wiedzy i narzedzi
pracy; 5. precyzja, estetyka, doktadno$¢ wykonania; 6. samodzielno$¢ uczniéw podczas rozwigzywania postawionych przed nimi probleméw; 7. jakos¢ pracy

w zespole — podziat rél i zadan pomiedzy cztonkdéw zespotu, komunikacja, rozwigzywanie konfliktéw. Prezentacja efektéw projektu powinna zosta¢ oceniona
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oddzielnie (chociaz uzyskane punkty mogg zosta¢ wliczone do fgcznej oceny ucznia zaliczajgcej projekt). Kryteria oceny prezentacji powinny zostac

sprecyzowane w instrukcji dla ucznia.

NAZWA PRZEDMIOTU

JEZYK ANGIELSKI ZAWODOWY

Cele ogodlne

1. Przygotowanie uczniow do komunikowania sie z klientami w jezyku obcym w srodowisku pracy sprzedawcy.
Ksztaltowanie umiejetnosci rozumienia tekstéw w jezyku obcym zawodowym.

Ksztaltowanie umiejetnosci prezentowania towaréw w jezyku obcym zawodowym.

Prezentowanie waloréw towardw réznych branz.

o > 0D

Postugiwanie sie terminologig zawodowg sprzedawcy.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) nazwaé narzedzia, maszyny, urzadzenia potrzebne do realizacji zadan zawodowych,
2) nazwac procesy i procedury dotyczgce wykonywania zadan sprzedawcy,

3) sporzadzi¢ formularze, dokumenty dotyczace zadan zawodowych sprzedawcy,

4) wymieni¢ zadania zawodowe sprzedawcy,

5) nazwac stosowane srodki ochrony indywidualnej,

6) wymieni¢ obowigzki sprzedawcy,

7) dobra¢ dziatania do zadan zawodowych,

8) komunikowac sie w jezyku obcym podczas czynnosci wykonywanych na stanowisku pracy,
9) pozyskac¢ informacje o towarze,

10) dobra¢ wyrazy bliskoznaczne do danego pojecia,

11) wyjasni¢ znaczenie pojec zwigzanych z procesem sprzedazy,

12) przettumaczy¢ instrukcje obstugi towaru do sprzedazy,
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13) opracowac informacje o towarze z wykorzystaniem danych zrédtowych,
14) zaprezentowa¢ wyniki badan skutecznosci promociji,

15) wyglosi¢ prezentacje na temat potrzeb klientéw,

16) prowadzi¢ spotkanie ze wspétpracownikami,

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

19) sporzadzi¢ list motywacyjny,

20) przettumaczy¢ list motywacyjny,

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

23) zakonczy¢ uprzejmie rozmowe z klientem,

24) dobra¢ zwroty grzecznosciowe do sytuaciji,

25) udzieli¢ odpowiedzi na pytania klientéw punktu sprzedazy,

26) zadac¢ pytania klientowi w celu doprecyzowania jego potrzeb,

27) prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa,

28) zapytaé o upodobania klienta,

29) uzasadni¢ swoje stanowisko,

30) zacheci¢ klienta do zapoznania sie z ofertg,

31) zachecic klienta do udziatu w konkursie promocyjnym,

32) poinformowac klientéw o obnizkach cen i rabatach,

33) skonstruowa¢ komunikat o promoc;ji towaréw,

34) opracowac oferte dla klientéw obcojezycznych,

35) wyjasni¢ zasady dziatania wskazanego towaru,

36) zaprezentowaé walory uzytkowe towaru,

37) zaprezentowac towary réznych branz klientom.
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MATERIAL NAUCZANIA

Dziat programowy Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
l. Zadania 1. Przygotowanie 4 — nazwac¢ narzedzia, maszyny, — dobra¢ dziatania do zadan Klasa Il
zawodowe do sprzedazy urzgdzenia potrzebne do realizaciji zawodowych,
sprzedawcy towardw. zadan zawodowych, — komunikowac sie w jezyku obcym
— nazwac procesy i procedury podczas czynnosci wykonywanych
dotyczace wykonywania zadan na stanowisku pracy.
sprzedawcy,
— sporzgdzi¢ formularze, dokumenty
dotyczace zadan zawodowych
sprzedawcy,
— wymieni¢ zadania zawodowe
sprzedawcy,
— nazwac stosowane srodki ochrony
indywidualnej,
— wymieni¢ obowigzki sprzedawcy.
2. Informacje o 4 — pozyska¢ informacje o towarze, — przettumaczy¢ instrukcje obstugi Klasa Il
towarach. — dobra¢ wyrazy bliskoznaczne do towaru do sprzedazy,
danego pojecia, — opracowac informacje o towarze z
— wyjasni¢ znaczenie pojec wykorzystaniem danych
zwigzanych z procesem zrodtowych.
sprzedazy.
3. Prezentowanie 4 - zaprezentowac¢ wyniki badan — prowadzi¢ spotkanie ze Klasa Il
podejmowanych skuteczno$ci promociji, wspotpracownikami.
dziatan. - wyglosi¢ prezentacje na temat
potrzeb klientéw.
4. Dokumenty 4 — napisa¢ CV z uwzglednieniem — sporzadzi¢ list motywacyjny, Klasa Il
aplikacyjne. umiejetnosci zawodowych — przettumaczy¢ list motywacyjny,
i kompetencji spotecznych, - przetlumaczy¢ ogtoszenia o prace
— przeczytac list motywacyjny, dotyczgce zawodu sprzedawca.
— zadaé pytania dotyczace
pozyskania zatrudnienia.
Il. Prowadzenie 1. Powitanie i 4 — rozpoczg¢ rozmowe z klientem, — dobra¢ zwroty grzecznosciowe do | Klasa llI

rozmowy

pozegnanie

zakonczy¢ uprzejmie rozmowe z

sytuaciji.
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sprzedazowej

klienta. klientem.
Rozpoznanie udzieli¢ odpowiedzi na pytania uzasadni¢ swoje stanowisko, Klasa lll
potrzeb klientéw, zacheci¢ klienta do zapoznania sie
klientow. zadac pytania klientowi w celu z ofertg.
doprecyzowania jego potrzeb,
prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa,
zapyta¢ o upodobania klienta.
Promowanie zacheci¢ klienta do udziatu skonstruowa¢ komunikat Klasa lll
towaréw w konkursie promocyjnym, o promocji towardéw,
podczas poinformowac klientow opracowa¢ oferte dla klientéw
sprzedazy. 0 obnizkach cen i rabatach. obcojezycznych.
Prezentowanie wyjasni¢ zasady dziatania zaprezentowac towary réznych Klasa lll

towaru.

wskazanego towaru,
zaprezentowac walory uzytkowe
towaru,

przekazac klientom informacje o
towarach.

branz klientom.

Razem liczba godzin

32

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadahn zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

Komunikowanie sie w jezyku obcym w zawodzie sprzedawca jest warunkiem rzetelnego wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy w sytuacji, gdzie

klientem jest osoba niepostugujgca sie jezykiem polskim. Prowadzenie symulacyjnych rozméw z klientami w jezyku obcym, systematyczny trening podczas

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

przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanych umiejetnosci w praktyce,

rozwoju zdolnosci poznawczych (myslenia, pamigci, uwagi i wyobrazni),

motywacji wewnetrznej i zewnetrznej do postugiwania sie jezykiem obcym.

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

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

prowadzenia rozmowy z klientem w jezyku obcym.

Proponowane metody:

— metoda ¢wiczen,

— metoda przypadkéw (case study),

— metoda dramy,

— metody symulacyjne,

Polecane srodki dydaktyczne:

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

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

Efektywnosci procesu ksztatcenia sprzyjaja:

— osiggniecie celéw zawartych w programie,

— zaangazowanie i motywacja wewnetrzna uczniéw,

— stosowanie przez nauczyciela systematycznie ¢wiczen komunikowania sie,

— odpowiednie srodowisko dydaktyczno-wychowawcze.

Nauczyciel odgrywa kluczowg role w procesie edukacyjnym: jego wiedza zawodowa, umiejetnosci praktyczne, kompetencje personalne i spoteczne,

stosowane metody i srodki dydaktyczne pozwalajg na osiggniecie zaplanowanych celéw edukacyjnych. Nauczyciel moze korzysta¢ z nowoczesnych srodkéw

i stosowa¢ skuteczne metody ksztatcenia, m.in. uzywac¢ filmow, przypadkéw do analizy programow i aplikacji komputerowych wspomagajgcych proces

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

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

wykonanych czynnos$ci, samoocene, czas wykonania zadania,

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

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Na etapie refleksji powinna nastgpi¢ ewaluacja zaréwno efektow dziatan ucznidéw, jak i nauczyciela prowadzgcego zajecia edukacyjne.

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

obserwowac wykonywanie ¢éwiczen z wykorzystaniem arkusza obserwacji.
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