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I. OCENIANIE.

1. Uczen otrzymuje oceny za realizacj¢ wymagan edukacyjnych, ktore zostaty okreslone 1 podane na poczatku wrze$nia
kazdego roku szkolnego.

2. Ocenia si¢ osiggni¢cia ucznia — wiedze, umiejetnosci i postawy, np. aktywnos¢, kreatywnos$¢ oraz terminowos¢ jakos¢ i
szybko$¢ realizacji zadan.

3. Oceny sg jawne — zaréwno dla ucznia jak 1 jego rodzicow.

4. Sprawdzone i1 ocenione prace kontrolne ucznidéw przechowywane sg przez nauczyciela, rodzic moze otrzymaé¢ prace do
wgladu.

5. Prowadzenie zeszytu przedmiotowego jest obowigzkowe 1 moze by¢ przedmiotem oceniania.

II.  FORMY AKTYWNOSCI UCZNIA PODLEGAJACE OCENIE

1. Wiedza 1 umiejetnosci przedmiotowe (np. postugiwanie si¢ terminologig przedmiotu, swoboda operowania terminologia
typowa dla zawodu technik handlowiec i sprzedawca, stosowanie odpowiednich metod).

2. Aktywno$¢ na lekcjach — uczestniczenie w lekcji poprzez zglaszanie si¢ do rozwigzywania probleméw lub zadan, udziat
w dyskusjach, przygotowanie okreslonych fragmentow lekceji., itp.

3. Praca w grupach.

4. Wyszukiwanie informacji w roznych srodkach masowego przekazu oraz w podrgcznik.

5. Prace ucznia — samodzielne referaty, prezentacje, projekty, pomoce do lekcji.

6. Udziat w konkursach, turniejach 1 olimpiadach.

7. Wkiad pracy 1 zaangazowanie w podejmowane dzialania.

8. Przygotowanie do lekcji.



METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC UCZNIOW

1. Biezace ocenianie dotyczy wystawiania ocen czastkowych za:

o0k whN

Sprawdziany powinny by¢ zapowiadane z tygodniowym wyprzedzeniem i zapisane w dzienniku.
Kartkoéwki 1 odpowiedzi ustne nie sg zapowiadane i dotyczg co najwyzej trzech ostatnich lekcji.
Prace pisemne powinny by¢ ocenione 1 oddane w ciggu dwoch tygodni.

odpowiedzi ustne

kartkowki z biezacego materiatu
sprawdziany po zamknigtej partii materiatu
prace klasowe

¢wiczenia praktyczne

projekty grupowe lub indywidualne
prezentacje

referaty

karty pracy

testy

prace 1 aktywnos$¢ na lekcji

egzaminy probne z czesci pisemnej 1 praktycznej

Sprawdziany, kartkowki 1 odpowiedzi ustne sg obowigzkowe.

Uczen ma prawo jednokrotnie w ciggu semestru zgtosi¢ brak przygotowania do lekcji bez podania przyczyny (nie

dotyczy sprawdzianow).

Uczen ma prawo zglosi¢ brak przygotowania do zaje¢ w przypadku co najmniej tygodniowe] usprawiedliwionej

nieobecnosci.



8. Jezeli uczen opuscit sprawdzian z przyczyn losowych, to powinien napisa¢ go w ciggu dwoéch tygodni od dnia
powrotu do szkoty.

IV. SPOSOB OCENIANIA.,

Ocene celujaca otrzymuje uczen, ktory :

* biegle postuguje si¢ fachowg terminologia

* umiejetnie stosuje wiedzg z innych przedmiotow zawodowych

« samodzielnie rozwija wlasne uzdolnienia

* opanowal w 100% wiedze 1 umiejetnosci objete programem nauczania

 opanowal wiedze 1 umiejetnosci wykraczajgce poza program nauczania

* samodzielnie 1 bezbtednie redaguje 1 sporzadza dokumenty

* wykazuje szczegdlng aktywnos¢ na zajeciach

 samodzielnie rozwigzuje zadania problemowe

« terminowo realizuje zadania opanowatl wiedze i umiejetnosci znacznie wykraczajace poza program nauczania,
* analizuje 1 ocenia rozwigzania problemow,

» trafnie wykorzystuje wiedze teoretyczng do rozwigzywania problemoéw praktycznych,

* planuje proces rozwigzywania problemow, proponuje oryginalne, twdrcze rozwigzania,

* wykazuje zainteresowaniem zawodem,

* posiada wiedz¢ 1 umiejetnosci znacznie wykraczajgce poza obowigzujacy program nauczania,

» samodzielnie rozwija wtasne uzdolnienia i zainteresowania zwigzane z tematyka poszczegolnych przedmiotdw,
* uczestniczy 1 osigga sukcesy w zawodach, konkursach i1 olimpiadach przedmiotowych,

* swobodnie postuguje si¢ terminologig zawodowg

* udziela pelnych przemys$lanych wypowiedzi popartych przyktadami



* sprostal wymaganiom na ocen¢ bardzo dobra

Ocene bardzo dobra otrzymuje uczen, ktory :

* catkowicie opanowal materiat nauczania w stopniu bardzo dobrym (wiadomosci 1 umiejetnosci)
* sprawnie operuje fachowa terminologia wlasciwg dla zawodu technika handlowca i sprzedawcy
* samodzielnie redaguje dokumenty na podstawie otrzymanych dyspozycji

* potrafi samodzielnie formutowa¢ wnioski

* terminowo realizuje zadania

* biegle uzywa jezyka handlowego

* umie zaprezentowa¢ wiedze¢ zdobyta za pomocg podrgcznikoéw szkolnych,

* uczestniczy w konkursach przedmiotowych,

 zna 1 prawidtowo tworzy dokumentacj¢ zwigzang z naukg zawodu,

» wykazuje aktywng postawe w czasie lekcji,

« starannie wykonuje zadania,

* umiejetnie organizuje 1 planuje swoja prace,

« samodzielnie rozwigzuje problemy teoretyczne 1 praktyczne zwigzane z zawodem,
* potrafi argumentowac¢ wlasne rozwigzania problemow,

* potrafi dokonac analizy problemu,

* potrafi rozwigzywac zadania nietypowe zwigzane z zawodem,

» wykorzystuje wiedzg¢ teoretyczng do rozwigzywania zadan praktycznych,

» wykonuje prace w sposob estetyczny,

* pracuje systematycznie,

* stosuje si¢ do zasad bhp wtasciwych w zawodzie

* sprostal wymaganiom na dobrg oceng.



Ocene dobra otrzymuje uczen, ktory :

 opanowat wiadomosci 1 umiejetnosci objete programem nauczania w stopniu dobrym

* stosuje podstawowe pojecia zawodowe

* poprawnie stosuje wiadomosci i samodzielnie rozwigzuje typowe zadania teoretyczne lub praktyczne
* sporzadza typowe dokumenty, (bez pomocy nauczyciela)

» raczej aktywnie uczestniczy w zaj¢ciach

* systematycznie pracuje,

* w miar¢ sprawnie postuguje si¢ terminami zawodowymi,

 umie korzystac¢ 1 wyszukiwac¢ sprawnie zagadnienia znajdujace si¢ w podregcznikach,

* poprawnie rozwigzuje zadania problemowe

* poprawnie ( z mato znaczacymi bledami) tworzy dokumentacj¢ zwigzang z nauka zawodu,
» ma niewielkie braki wiedzy 1 czasami popetnia biedy,

* zna 1 stosuje zasady bhp wtasciwe dla zawodu,

* potrafi stosowa¢ poznane procedury do wykonania zadania praktycznego,

* potrafi poprawi¢ wskazany przez nauczyciela btad w wykonywanym zadaniu

* sprostal wymaganiom na ocen¢ dostateczng

Ocene dostateczna otrzymuje uczen, ktory :

* przy pomocy nauczyciela potrafi dokona¢ analizy typowego problemu zawodowego 1 zaproponowac rozwigzanie,

* przy pomocy nauczyciela potrafi okresli¢ nieprawidtowosci w rozwigzaniu 1 poprawic¢ bledy,

» wykonane prace zawierajg btedy, ktore pozwalaja po wprowadzeniu poprawek na prawidlowe rozwigzania problemu,
potrafi stosowaé poznane wczesniej typowe rozwigzania

* opanowal podstawowe wiadomosci 1 umiejetnosci przewidziane programem nauczania w stopniu dostatecznym



» zna niektore pojecia zawodowe

* rozwigzuje tylko typowe zadania teoretyczne 1 praktyczne (zazwyczaj przy pomocy nauczyciela)
* nie potrafi interpretowa¢ wynikoéw (wycigga¢ wnioskow)

» redaguje pisma tylko przy pomocy nauczyciela

* niezbyt aktywnie uczestniczy w zajeciach

* potrafi czesciowo wigza¢ wiedze z praktyka

* podejmuje proby wnioskowania,

* udziela niepelnych odpowiedzi,

* sporzadza podstawowg dokumentacj¢ zwigzang z nauka zawodu popetniajac nieliczne btedy,
» ma trudnosci w stosowaniu terminologii zawodowej i1 konstruowaniu dtuzszych wypowiedzi,
* sprostal wymaganiom na ocen¢ dopuszczajaca

Ocene dopuszczajaca otrzyvmuje uczen, ktory :

* opanowal wiadomosci 1 umiejetnos$ci zawarte w minimum programowym na ocen¢ dopuszczajaca

* nie potrafi samodzielnie wykonywac¢ zadan teoretycznych i praktycznych (tylko przy znacznej pomocy nauczyciela)

* sporzadza dokumenty tylko przy znacznej pomocy nauczyciela

* nie potrafi samodzielnie wycigga¢ wnioskow

* opanowal w stopniu elementarnym wiadomosci 1 umiejetnosci zawodowe zakresie pozwalajacym na rozwigzywanie
wigkszos$ci problemow i zadan w zawodzie technik handlowiec i sprzedawca

 braki w wiadomosciach 1 umiejetnosciach pozwalajg na wykonywanie podstawowych czynno$ci zawodowych,

* zna podstawowe zasady bhp wlasciwe dla zawodu 1 potrafi je zastosowac,

» wykonuje proste czynnosci zawodowe,

« stosuje nieudolnie jezyk zawodowy, zna podstawowe pojecia, nazywa podstawowe przyrzady, uktady, procesy itp.



* braki, jakie wykazuje pozwalaja na kontynuowanie ksztalcenia zawodowego
* nie jest aktywny na zaj¢ciach

Ocene niedostateczna otrzymuije uczen, ktory :

* nie opanowal wiadomosci 1 umiejetnosci przewidzianych minimum programowym, co uniemozliwia mu zdobywanie
dalszej wiedzy w zawodzie technik handlowiec i sprzedawca

* nie umie wigza¢ wiadomosci teoretycznych 1 praktycznych

* nie potrafi rozwigzywac zadan nawet o niewielkim stopniu trudnosci (nawet przy znacznej pomocy nauczyciela)

* nie potrafi sporzgdza¢ dokumentow, nawet przy znacznej pomocy nauczyciela

* nieterminowo realizuje zadania

* popeinia razace btedy merytoryczne

* nie pracuje systematycznie, opuszcza zajgcia,

- nie potrafi nazwaé, wymieni¢ podstawowych poje¢, zasad w zawodzie

- nie zna elementarnych poje¢, termindéw wiasciwych dla zawodu,

- nie wykazuje zainteresowania zawodem

« nie zna podstawowych zasad bhp w zawodzie, nie stosuje si¢ do tych zasad,
braki, jakie wykazuje nie pozwalajg na dalsze ksztalcenie zawodowe.



VI. KRYTERIA OCENY

W Szkole obowigzuja nastgpujace kryteria oceniania prac pisemnych z przedmiotow zawodowych (przeliczanie uzyskanego
wyniku procentowego na stopnie szkolne):

do 50% niedostateczny
od 50 % dopuszczajacy
od 63 % dostateczny
od 75 % dobry

od 92 % bardzo dobry
od 98% celujacy

Odpowiedz ustna.

Ocena Uczen

niedostateczny . nie udziela odpowiedzi na pytania nauczyciela,
nawet przy jego pomocy

dopuszczajacy . udziela odpowiedzi na pytania i1 rozwigzuje przy
pomocy nauczyciela polecenia o niewielkim stopniu
trudnosci

dostateczny . Znairozumie podstawowe zagadnienia




rozumie tekst sformutowany w jezyku zawodowym
handlowym

potrafi przy niewielkiej pomocy nauczyciela
udzieli¢ odpowiedzi na postawione pytania

tylko cze$ciowo wykazuje si¢ samodzielnoscia

dobry spelnia wymagania podstawowe
prawidlowo wykorzystuje poznane zagadnienia
potrafi samodzielnie rozwigza¢ typowe zadania
prawidlowo formutuje mysli
bardzo dobry spelnia wymagania podstawowe
prawidlowo interpretuje przy uzyciu jezyka
zawodowego poznane zagadnienia
samodzielnie udziela odpowiedzi na wszystkie
postawione pytania
zdobyta wiedze potrafi stosowaé w nowych
sytuacjach
rozwigzuje samodzielnie zadania i ¢wiczenia
celujacy spetlnia wymagania podstawowe

samodzielnie rozwigzuje zadania 1 ¢wiczenia
o podwyzszonym stopniu trudnosci
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VIl. ZASADY POPRAWIANIA OCEN

1. Uczen ma prawo do poprawy oceny w formie i terminie uzgodnionym z nauczycielem. Jezeli uczen otrzyma ze
sprawdzianu, pracy klasowej, ocene niedostateczng ma obowigzek poprawy tej oceny lub w przypadku innej oceny
niesatysfakcjonujacej go, ktéra otrzyma, to ma mozliwo$¢ ewentualnej poprawy, co uzgadnia z nauczycielem
przedmiotu. Na poprawe pracy kKlasowej, sprawdzianu, ma 2 tygodnie od otrzymania oceny niedostatecznej lub oceny
niesatysfakcjonujace;.

2. W przypadku nieusprawiedliwionej nieobecnos$ci ucznia na sprawdzianie nauczyciel ma prawo egzekwowania wiedzy
z zakresu sprawdzianu na dowolnej lekcji po powrocie ucznia do szkoly.

VIII. DOSTOSOWANIE WYMAGAN

Nauczyciel jest zobowigzany na podstawie pisemnej opinii poradni psychologicznej (do tego upowaznionej) obnizyc
wymagania edukacyjne w stosunku do ucznia, u ktérego stwierdzono deficyty rozwojowe.

1. PRACA Z UCZNIEM UZDOLNIONYM.

e roznicowanie zadan w pracach klasowych i domowych,

e cwentualne przygotowanie do udziatu w konkursach i olimpiadach,

e samodzielne przygotowanie opracowan problemow i zagadnien,

e zajecia dodatkowe w formie porad i1 konsultacji, w tym: dyskusja o problemach, zmierzajaca do stworzenia projektu
rozwigzania, dyskusja o poprawnosci rozwigzan zadan zawodowych.
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2. OCENIANIE UCZNIA Z DOSTOSOWANIEM WYMAGAN EDUKACYJNYCH DO POTRZEB I
MOZLIWOSCI PSYCHOFIZYCZNYCH.

|. Ze wzgledu na stwierdzong dysleksje:
a. Uwzglednia¢ trudnosci z zapamigtywaniem nazw, pojec 1 liczb

b. W czasie odpowiedzi ustnych dyskretnie wspomagaé, dawaé wiecej czasu na przypomnienie, wydobycie z pamieci nazw,
terminow, dyskretnie naprowadzaé

c. Umozliwi¢ ustne zaliczanie materiatu
. Dopytywa¢ indywidualnie

. Kilkakrotnie zezwala¢ na poprawe ocen

=h DO O

Nie wymagac¢ odczytywania dtuzszych tekstow na forum

.  Ze wzgledu na stwierdzona dysgrafie i dysortografie
Umozliwi¢ postugiwanie si¢ pismem drukowanym

I

a

b. Preferowac ustne wypowiedzi

c Ocenianie sukcesOw a nie porazek
d

Uwzglednianie wktadu pracy a nie porazek
1. Ze wzgledu na stwierdzony niedostuch:

a. Zapewni¢ uczniowi wlasciwe warunki pracy na lekcji, miejsce w pierwszej tawce, mozliwos¢ wspomagania si¢ w
odbiorze mowy odczytywaniem z ust moéwigcego ( w zaleznos$ci od skali niedostuchu)
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Sprawdza¢, czy uczen wlasciwie zrozumiat przekazywane tresci, udziela¢ dodatkowych wyjasnien
Stosowac pytania pomocnicze

Bazowac¢ na tresciach tekstowych

Podczas sprawdzianow podawac zapisane na kartce polecenia

Mobilizowa¢ zachetg 1 pochwata do systematycznej pracy

Upewnic¢ sig, czy uczen zrozumial polecenie

Monitorowa¢ sporzadzane przez ucznia notatki 1 wykonywane ¢wiczenia

Stosowac¢ wtasciwe tempo pracy dostosowane do mozliwosci percepcyjnych ucznia

Stosowac prace na lekcjach w matych grupach
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IV. Ze wzgledu na stwierdzone stabe widzenie:
Dostosowaé oswietlenie w sali do potrzeb ucznia

Wilasciwe umiejscowienie ucznia aby zapobiec odblaskowi pojawiajgcemu si¢ w poblizu okna
Uczen powinien siedzie¢ blisko nauczyciela (zalezne od wady wzroku)

Wydhuzy¢ czas pracy podczas testow, sprawdzianow

W miare mozliwosci czgsciej korzystac ze sprzetu video

Dopuszcza¢ pisanie na komputerze na podstawie decyzji poradni psychologiczno- pedagogicznej

Monitorowa¢ prace ucznia na lekcji poprzez zadawanie pytan, np. czy rozumie?, czy dobrze widzi?

S e &~ o o o0 T o

Czesciej ocenia¢ za odpowiedzZ ustng

Mobilizowac zacheta 1 pochwalg do intensywnej pracy

V.  Ze wzgledu na stwierdzone uposledzenie w stopniu lekkim:
a. systematyczne powtarzanie i utrwalanie wiedzy,

b. prezentowanie 1 powtarzanie wiedzy w réznych kontekstach, formach oraz z wykorzystaniem réznych $rodkow

dydaktycznych,

C. realizacja podstawy programowej - ograniczenie si¢ do najwazniejszych aspektow omawianego zagadnienia,
bazowania na pamig¢ci mechanicznej ucznia, dzielenia tre$ci na mate kroki,

d. dostosowywanie zadan do mozliwosci ucznia,
zminimalizowanie nadmiaru rozpraszajacych bodzcow,

€
f. ocenianie wktadu pracy, zaangazowania, samodzielnosci w wykonywanych dziataniach, motywacji do pracy,
g systematycznosci 1 postepoOw w rozwoju na miar¢ indywidualnych mozliwosci.
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X. UDZIAL W KONKURSACH I OLIMPIADACH:

- wyrdznienie w etapie okrggowym (wojewoddzkim) olimpiady lub konkursu ogoélnopolskiego podwyzsza oceng koncowo
roczng 1 roczng z przedmiotu objetego gtowng tematyka tej olimpiady/konkursu

- zakwalifikowanie do finatu olimpiady/konkursu ogélnopolskiego podwyzsza oceng koncoworoczng z przedmiotu objetego
gléwng tematyka do oceny celujace]

- osiggni¢cia w konkursach i olimpiadach na szczeblu szkolnym — czgstkowa ocena celujaca za [ miejsce, za Il i 111 — bardzo
dobry z przedmiotu objetego gtowng tematyka tej olimpiady/konkursu

XI. UWAGI KONCOWE

1. Egzaminy sprawdzajace, poprawkowe 1 klasyfikacyjne, promocja do nastgpnej klasy - okresla Statut Szkoty.

2. Przedmiotowe Zasady Oceniania w technikum handlowym i szkole branzowej I stopnia zostaly opracowane przez
nauczycieli przedmiotow zawodowych handlowych Zespotu Szkot Licealnych
I Technicznych w Tucholi i zatwierdzone na zebraniu zespotu przedmiotowego.
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XI1. WYMAGANIA EDUKACYJNE

BRANZOWA SZKOLA I STOPNIA

BEZPIECZENSTWO | HIGIENA PRACY W HANDLU

. Tematy Wymagania programowe Uwagi o
Dziat . realizacji
programowy jednostek Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
metodycznych . - " - o
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
|. Zagadnienia 1. System wyjasnic istote bezpieczenstwa i wymieni¢ przepisy prawa z zakresu Klasa |
prawne bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony bezpieczenstwa i higieny pracy
gg%ﬁéi: astwa i Q?A?ngpracy, przeciwpoiarowej oraz ochrony ochrony przeciwpozarowej 1 ochrony
higieny pracy przeciwpozarowej Srodowiska Srodowiska
oraz ochrony wyjasni¢ potrzebe ochrony zdrowia, uzasadni¢ potrzebe ochrony zdrowia,
Srodowiska zycia i srodowiska naturalnego zycia i srodowiska,
wymieni¢ instytucje i organy nadzoru | rozrdzni¢ zadania i uprawnienia organow
panstwa nad warunkami pracy, nadzoru nad warunkami pracy,
ochrong przeciwpozarowg 1 ochrony przeciwpozarowej i ochrony
ochrong srodowiska srodowiska
postugiwac si¢ terminologia z zakresu
bezpieczenstwa 1 higieny pracy,
ochrony przeciwpozarowej oraz
ochrony $rodowiska
2. Prawai wskaza¢ prawa i obowiazki wymieni¢ akty prawa Klasa |
obowigzki pracodawcy i 0sob kierujgcych wewnatrzzakladowego zwigzane z
B:ggg\?verl]\ﬂf;y I pracownikami w zakresie bezpieczenstwem i higieng pracy,

zakresie bhp i
ochrony pracy

bezpieczenstwa 1 higieny pracy
wskaza¢ prawa i obowigzki

ochrong przeciwpozarowg i ochrong
srodowiska

16



pracownikoOw w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy

wskaza¢ uprawnienia pracownicze w
zakresie ochrony, czasu pracy i
urlopow: kobiet, mtodocianych i
0s6Ob niepetnosprawnych

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

wyjasni¢ zadania zakladowych organdéw
nadzoru nad warunkami pracy,
ochrong przeciwpozarowa i ochrong
srodowiska

uzasadni¢ konieczno$¢ prowadzenia
profilaktycznych badan lekarskich w
zawodzie sprzedawca i technik
handlowiec

3. Konsekwencje | wskaza¢ konsekwencje naruszenia wyjasni¢ pojecia: wypadek przy pracy, Klasa |
naruszania przez pracodawce przepisow w choroba zawodowa
g;ZSZ%'SbOr:’; oraz zakresie bezpieczenstwa 1 higieny analizowac przyczyny wystepowania
podczas pracy chordéb zawodowych
wykonywania wskaza¢ konsekwencje naruszenia okresli¢ odpowiedzialno$¢ pracodawcy i
zadan przez pracownika przepisow w 0s6b kierujgcych pracownikami w
zawodowych zakresie bezpieczenstwa i higieny zakresie bezpieczenstwa i higieny
pracy pracy
wskaza¢ objawy typowych chorob okresli¢ odpowiedzialno$¢ pracownika w
zawodowych w handlu zakresie bezpieczenstwa i higieny
przedstawi¢ tryb postepowania pracy
pracownika w przypadku powstania
choroby zawodowej
opisa¢ rodzaje swiadczen z tytutu
wypadku przy pracy i choroby
zawodowej
oceni¢ stan zagrozenia
Il. Warunki pracy | 1. Czynniki rozrézni¢ czynniki szkodliwe, poda¢ znaczenie pojecia czynnik Klasa |

zagrazajgce
zdrowiu i zyciu
pracownikow

ucigzliwe 1 niebezpieczne w
srodowisku pracy w handlu

ucigzliwy, szkodliwy, niebezpieczny
przypisa¢ wystepujace na stanowisku
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podczas
wykonywania
zadan
zawodowych

poda¢ przyktady dziatan eliminujacych
szkodliwe oddziatywanie
czynnikoéw zagrazajgcych zdrowiu i
zyciu cztowieka

wskaza¢ sposoby zapobiegania
zagrozeniom zycia i zdrowia w
miejscu pracy w handlu

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

wyjasni¢, czym jest hatas

opisa¢ zrodta hatasu wystepujace w
srodowisku pracy w handlu

wskaza¢ normy dotyczace
dopuszczalnych warto$ci hatasu

poda¢ normy dotyczace optymalnych
warunkow cieplnych w
pomieszczeniach pracy

poda¢ korzysci wynikajace ze
stosowania prawidlowego
oswietlenia

poda¢ przyktady negatywnych skutkow
niewlasciwego o$wietlenia na
organizm cztowieka

opisa¢ zrodta i rodzaje zagrozen
psychofizycznych wystgpujacych w
srodowisku pracy w handlu

wskaza¢ na konsekwencje
oddziatywania promieniowania na
organizm ludzki

opisa¢ zrodta i rodzaje zagrozen

pracy czynniki srodowiska pracy do
czynnikow fizycznych, chemicznych,
biologicznych lub psychofizycznych
oraz poda¢ inne ich przyktady

scharakteryzowac¢ metody zapobiegania
negatywnym skutkom oddziatywania
czynnikoéw szkodliwych na zdrowie w
pracy sprzedawcy i handlowca

opisac¢ skutki oddziatywania hatasu na
organizm cztowieka

wyjasni¢ pojecie mikroklimat
umiarkowany, goracy i zimny

opisa¢ skutki obcigzenia termicznego w
mikroklimacie gorgcym i zimnym
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chemicznych wystepujacych w
srodowisku pracy w handlu
wymieni¢ drogi wchianiania substancji
chemicznych do organizmu
cztowieka
rozr6zni¢ sposoby dzialania substancji
chemicznej na organizm ludzki
wyjasni¢ znaczenie pojecia
najwyzszych dopuszczanych stgzen
wymieni¢ skutki zagrozen
psychofizycznych

2. Ergonomia w poda¢ réznice pomigdzy pracg wyjasni¢, czym zajmuje si¢ ergonomia Klasa |
ksztattowaniu dynamiczng a statyczng opisa¢ korzy$ci wynikajgce z
warunkow pracy opisa¢ wymagania ergonomiczne dla przestrzegania zasad ergonomii
stanowiska pracy przy komputerze | oméwic cele ergonomii
opisa¢ zasady whasciwego podnoszenia | opisac korzysci i zagrozenia wynikajace z
1 przenoszenia przedmiotow przyjmowania pozycji stojacej oraz
opisa¢ wymagania ergonomii przy siedzacej w pracy
organizacji r¢cznych prac zorganizowac stanowisko pracy
transportowych pracownika handlu sprzedawcy i technika handlowca
stosowac przepisy dotyczace norm zgodnie z wymogami ergonomii,
transportu recznego i przepisami bezpieczenstwa 1 higieny
mechanicznego pracy, ochrony przeciwpozarowe;j i
ochrony srodowiska
wyjasni¢ wpltyw pozycji przyjmowanej
podczas pracy na obcigzenie
kregostupa
3. Zasady wyjasni¢ zasady planowania i organizowac prac¢ z zapewnieniem Klasa |

bezpiecznej pracy
w
przedsigbiorstwie
handlowym

organizowania czasu pracy w
handlu zgodnie z przepisami prawa
I wymaganiami bhp

opisa¢ bezpieczne i higieniczne

wymaganego poziomu ochrony

zdrowia, zycia przed zagrozeniami

wystepujacymi w srodowisku pracy
przestrzega¢ wymagan sanitarnych w
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warunki pracy na stanowisku pracy
sprzedawcy i technika handlowca

opisa¢ wymagania dotyczace
pomieszczen handlowych
ograniczajgce wpltyw czynnikéw
szkodliwych i ucigzliwych na
organizm cztowieka

opisa¢ sposoby zapobiegania
zagrozeniom zycia i zdrowia w
miejscu pracy w handlu oraz szkéd
w $srodowisku naturalnym

uzytkowac urzadzenia zgodnie z
instrukcja obstugi i zasadami bhp

zapewnia¢ wlasciwe pod wzgledem
sanitarnym warunki sprzedazy

dobiera¢ srodki ochrony indywidualnej
I zbiorowej do rodzaju
wykonywanych prac

wyjasni¢ zasady recyklingu zuzytych
materiatdw pomocniczych

zaleznosci od branzy (koniecznos¢
okresowych badan — aktualne
ksigzeczki zdrowia, spicte wtosy w
punkcie sprzedazy, czyste rece i
odziez itp.)

umieszcza¢ oznaczenia dotyczace bhp i
ppoz. w punkcie sprzedazy

wskaza¢ na braki wyposazenia punktu
sprzedazy w sprzet przeciwpozarowy
(gasnice, koce azbestowe), wywieszke
z telefonami alarmowymi

opisa¢ zasady organizacji stanowisk pracy
zwigzane z uzytkowaniem urzadzen
stosowanych podczas wykonywania
prac na stanowisku pracy

zamykac 1 zabezpiecza¢ obiekt handlowy
przed wlamaniem oraz innymi
szkodami majatkowymi (np. pozarem)

opisac rodzaje alternatywnych srodkoéw
ochrony indywidualnej i zbiorowej

oceni¢ przestrzeganie zasad 1 przepisow
prawa w zakresie ochrony $rodowiska

wyjasni¢ zasady prowadzenia gospodarki
odpadami, gospodarki wodno-
sciekowej oraz w zakresie ochrony
powietrza w przedsiebiorstwie
handlowym

analizowac¢ oceng ryzyka zawodowego na
stanowisku pracy sprzedawcy

wskaza¢ znaczenie i potrzebe opisu
ryzyka zawodowego

wymieni¢ korzysci ptynace z prawidtowo
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przeprowadzonej oceny ryzyka
zawodowego na stanowisku pracy w
handlu

lll. Postepowanie
w sytuacjach
zagrozen, awarii
i wypadkéw

1. Wypadki przy | zdefiniowa¢ wypadek przy pracy scharakteryzowa¢ przystugujace Klasa |
pracy wymieni¢ czynniki wptywajace na pracownikowi $wiadczenia zwigzane z
mozliwo$¢ zakwalifikowania wypadkiem przy pracy
wypadku jako wypadku przy pracy | analizowac przyczyny wyst¢powania
wskaza¢ potencjalne sytuacje wypadkow przy pracy
skutkujgce mozliwoscia wymieni¢ sposoby zapobiegania
wystapienia wypadku przy pracy najczesciej wystepujacym wypadkom
przy pracy na stanowisku sprzedawcy
2. Pierwsza okresli¢ stopien zagrozenia zycia na opisa¢ system powiadamiania pomocy Klasa |
pomoc podstawie typowych objawow medycznej w przypadku sytuacji
poszkodowanego stanowigcej zagrozenie zdrowia i
wyjasni¢ sposoby postepowania w zycia przy wykonywaniu zadan
stanach zagrozenia zdrowia i zycia zawodowych technika handlowca
opisa¢ czynnos$ci udzielania pomocy zabezpieczy¢ miejsce zdarzenia z
przedmedycznej w zalezno$ci od uwzglednieniem wlasnego
przyczyny i rodzaju zagrozenia bezpieczenstwa
zycia zaprezentowac sposob wykonania
opisa¢ metody udzielania pierwszej resuscytacji kragzeniowo-oddechowej
pomocy W przypadku wystgpienia
urazu
zaprezentowac udzielanie pierwszej
pomocy
zabezpieczy¢ poszkodowanego poprzez
utozenie w pozycji bezpiecznej
3. Zagrozenia wymieni¢ nieprawidtowo$ci wynikajgce z | Klasa |

pozarowe

opisa¢ zasady ochrony
przeciwpozarowej w
przedsigbiorstwie handlowym

okresli¢ obowiazki pracownikow i
pracodawcow w zakresie ochrony

nieprzestrzegania zasad
bezpieczenstwa 1 higieny pracy oraz
stosowania przepisow prawa
dotyczacych ochrony
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rozroznia¢ znaki informacyjne

zaalarmowac¢ stuzby ratownicze
poda¢ zasady ewakuacji
opisa¢ przeznaczenie roznych rodzajow

opisa¢ zastosowanie gasnic na

okresli¢ dzialania zapobiegajace

przeciwpozarowej

zZwigzane z przepisami ochrony
przeciwpozarowej

srodkow gasniczych

podstawie znormalizowanych
oznaczen literowych

powstawaniu pozaru na stanowisku

przeciwpozarowej

okresli¢ rozmieszczenie srodkéw do
alarmowania i powiadamiania o
zagrozeniu

pracy sprzedawcy
SPRZEDAZ INTERNETOWA
Wymagania programowe UW?‘gi 0
Dzial broaramow Tematy jednostek realizacji
prog y metodycznych Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
I. Bezpieczenstwo i | 1. Organizacja omowi¢ stanowisko pracy sprzedawcy przy | opisa¢ sposoby zapobiegania Klasa Il

higiena pracy w
handlu
internetowym

stanowiska pracy
sprzedazy zgodnie
Z wymogami
ergonomii,
przepisami
bezpieczenstwa i
higieny pracy,
ochrony
przeciwpozarowe;j i
ochrony $rodowiska

komputerze zgodnie z wymogami
ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i
higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej 1 ochrony srodowiska
do sprzedazy internetowej

zorganizowac stanowisko pracy do
sprzedazy internetowej zgodnie z
wymogami ergonomii, przepisami
bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony

zagrozeniom zycia i
zdrowia w miejscu pracy w
handlu

stosowac zasady prowadzenia
gospodarki odpadami na
stanowisku pracy do
sprzedazy internetowe;j
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przeciwpozarowej i ochrony srodowiska

rozrozni¢ zrodta i rodzaje zagrozen dla zycia
1 zdrowia w §rodowisku pracy
sprzedawcy internetowego

obstuzy¢ urzadzenia techniczne zgodnie z
instrukcja podczas wykonywania prac
zwigzanych ze sprzedazg internetowg
towarow

2. Srodki ochrony
indywidualnej i
zbiorowej

dobiera¢ srodki ochrony indywidualne;j i
zbiorowej do rodzaju wykonywanych
prac

analizowac zagrozenia dla
zycia i zdrowia w miejscu
pracy zwigzanym ze
sprzedazg internetowa
towarow, wynikajace z
braku stosowania srodkow
ochrony indywidualnej i
zbiorowej

Klasa Il

Il. Sprzedaz
towarow przez
internet

1. Wprowadzenie
do e-handlu

wyjasni¢ pojecie handlu elektronicznego

rozr6zni¢ transakcje przeprowadzane przez
sieci oparte na protokole IP i przez inne
sieci komputerowe

omowic¢ sposoby zatozenia e-sklepu

opisac¢ proces rejestracji dziatalnosci
gospodarczej prowadzonej przez internet

opisywac formy sprzedazy towaréw w
handlu internetowym

okreslac¢ techniki sprzedazy internetowej
stosowane w handlu

dobiera¢ formg sprzedazy internetowej do
rodzaju asortymentu

dobiera¢ technike sprzedazy do posiadanego
asortymentu i potrzeb klientéw

rozrdzni¢ transakcje realizowane pomiedzy

wskazac¢ regulacje prawne
odnoszace si¢ do e-handlu

dobra¢ forme ptatnosci 1
ostateczng dostawe
zamowionego towaru lub
ustugi zarbwno w sieci, jak
1 poza nig

wskaza¢ funkcjonalno$ci strony
sklepu internetowego

Klasa Il
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przedsigbiorstwami, osobami
indywidualnymi, instytucjami
rzagdowymi lub innymi organizacjami
prywatnymi i publicznymi

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

korzysta¢ z oprogramowania internetowego
przeznaczonego dla e-handlu

2. Prezentacja zaprezentowac klientowi walory uzytkowe | wykorzystaé potencjat platform | Klasa ll
ionfter:%’ r;acvd'“ i sprzedawanego towaru spolecznosciowych w
dz;i aiig ©90 wykorzystaé poczte elektroniczng i zasoby projektowaniu, promowaniu
marketingowe internetowe do pozyskiwania i I w prezentowaniu oferty
gromadzenia informacji o towarach analizowac¢ rynek pod
prezentowac oferte za posrednictwem wzgledem konkurencji i
poczty elektronicznej trendow, wynikajacych,
przekaza¢ klientowi informacje o warunkach np.z mody, rozwoju
sprzedazy w formie elektronicznej technologii
poda¢ przyktady promoc;ji e-handlu organizowac dziatania
promocyjne zwigzane z
rozpowszechnianiem marki
sklepu
3. Rozpoznawanie | klasyfikowa¢ klientow internetowych ze wymieni¢ procedury obstugi Klasa Il

potrzeb klienta i
rynku handlu
internetowego

wzgledu na: wiek, ple¢, miejsce
zamieszkania, status spoteczny
rozpozna¢ motywy zachowan klientow
robigcych zakupy przez internet
bada¢ wskaznik klientow, ktorzy po
wyborze produktu nie sfinalizowali
zakupu

klienta obowigzujace w
srodowisku pracy w handlu
internetowym

analizowa¢ dziatania
podejmowane przez
konkurencj¢ na rynku
sprzedazy internetowej
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ustali¢ powody rezygnacji z zakupu towaru

poréwnywac dzialania konkurencji na rynku
handlu internetowego

utrzymywac kontakt z klientami i
dostawcami

sprawdza¢ opinie klientow o sklepie, np. na
portalach spoteczno$ciowych

minimalizowa¢ wskaznik
porzucen koszyka

wskaza¢ dzialania majace
wplyw na pozytywny
wizerunek sklepu
internetowego

4. Przestrzeganie stosowac reguty i procedury obowigzujace wskaza¢ przepisy prawne Klasa Il
zasad kultury i etyki w $rodowisku pracy w handlu zwigzane z ochrong
ﬁggf: ;z\zz;zedazy internetowym wlasnosci intelektualnej i
identyfikowac zasady etyczne 1 prawne ochrong danych
Zwigzane z ochrong wlasnosci opisa¢ zasady etyczne zwigzane
intelektualnej i ochrong danych z ochrong wiasnosci
wymieni¢ uniwersalne zasady kultury i etyki intelektualnej i ochrong
rozpozna¢ przypadki naruszania zasad etyki danych
uzywac form grzecznosciowych w
komunikacji pisemnej i ustnej
5. Zamawianie i ustali¢ optymalne Zrodta zakupu towarow do | scharakteryzowac zasady Klasa llI

przygotowanie
towaréw do
sprzedazy
internetowej

sprzedazy internetowej

ustali¢ wielko$¢ zapasow w sklepie
internetowym

zamoOwic¢ towary do sklepu internetowego

przyja¢ dostarczony towar do sklepu
internetowego

odczyta¢ informacje zamieszczone na
opakowaniach, metkach i na towarze lub
tabliczkach znamionowych

sprawdzi¢ otrzymane dokumenty dotyczace
dostawy towarow

sporzadzi¢ dokumenty zwigzane z odbiorem
towarow

ustali¢ niezgodno$ci migdzy towarem

przyjmowania dostaw
towaréw powszechnie
stosowane w handlu
internetowym

wskaza¢ sposoby postepowania
z towarem wadliwym

opracowac¢ algorytm
postepowania przy
przyjmowaniu dostaw
towarow w handlu
internetowym

organizowac sprawny przeptyw
towarow oferowanych w
sprzedazy internetowej

25



dostarczonym i zamowionym

przygotowac towar do wysyltki

dobiera¢ sposob pakowania towaréw w
zaleznos$ci od rodzaju towardu i
oczekiwan klienta

zabezpieczy¢ towar przed wysyltka

kontrolowa¢ otrzymane dokumenty pod
wzgledem formalnym i rachunkowym

kalkulowa¢ ceny w sprzedazy hurtowe;j i
detalicznej (z uwzglednieniem marzy,
rabatow i upustow)

inicjowa¢ kontakt z klientem oferujac
towary sprzedawane droga internetowa

6. Realizacja sprawdzi¢ dostepnos$¢ towarow sprawdzi¢ ustalone przez Klasa Il
zaméwienia klienta | y,4zje]i¢ wyjasnien na zapytanie klienta, klienta warunki
_z+ozonego w formie d lizacii roe P b
internetowej otyczgce realizacji zamowienia zamowienia, np. sposob
mailowo i/lub telefonicznie ptatnosci, adres wysytki,
ustali¢ taczng kwote naleznosci za sprzedane dokumenty sprzedazy
towary pakowac towar zgodnie z
poinformowac klienta o prawach ustalonymi standardami
dotyczacych np.: zwrotow towarow, wybra¢ optymalng oferte ustug
gwarancji do sprzedazy internetowej
informowac klienta o organizacji 1
warunkach odbioru towaru
przygotowa¢ dokumenty sprzedazy
przekazac¢ paczki firmom przewozowym
7. Obstuga obstugiwac urzadzenia techniczne korzysta¢ z bezpiecznych form | Klasa lll
internetowego stosowane na stanowisku pracy zgodnie ptatnosci
stanowiska . . . .,
kasowego z instrukcjg obstugi prowadzi¢ obstuge

zweryfikowac ptatno$¢ dokonang przez
klienta
stosowac programy komputerowe do

posprzedazowa w zakresie
wlasciwego sposobu
uzytkowania zakupionych
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ewidencji rozliczen z Klientem
zleci¢ wysytke zakupionych towarow

przez klienta towarow

8. Dokumentacja
handlowa w
sprzedazy
internetowej

tworzy¢ baze klientéw i dostawcow

rozr6zni¢ rodzaj dokumentow
potwierdzajacych sprzedaz internetowg

przygotowa¢ dokumenty zwigzane z
realizacjg zamowienia klienta

obslugiwac urzadzenia techniczne
stosowane na stanowisku podczas
sprzedazy internetowej

wystawi¢ dokumenty potwierdzajace
sprzedaz internetowa w formie
papierowej i elektronicznej

sporzadzié réznego rodzaju dokumenty
handlowe w formie elektronicznej, takie
jak: zapytanie ofertowe, oferta
sprzedazy, reklamacja itp.

zabezpiecza¢ dokumenty zgodnie z
obowigzujacymi przepisami 1 zasadami

dobra¢ programy do
sporzadzania dokumentow

handlowych

Klasa Il

lll. Obstuga
posprzedazowa

1. Przepisy prawa o
odpowiedzialnosci
zwigzanej ze
sprzedazg
internetowg

wymieni¢ przepisy prawa o
odpowiedzialno$ci materialnej
sprzedawcy internetowego

wskaza¢ przestanki poniesienia
odpowiedzialno$ci materialnej w
internetowej dzialalno$ci handlowej

opisa¢ rodzaje odpowiedzialnosci
materialnej

okreslac¢ skutki nieprzestrzegania przepisow
o odpowiedzialno$ci materialnej

przygotowac towary do inwentaryzacji

przeprowadzi¢ inwentaryzacje towaréw
metoda spisu z natury

dokona¢ analizy przepisow
prawa o odpowiedzialnosci
materialnej

opisa¢ obszary
odpowiedzialno$ci prawne;j
za podejmowane dzialania

charakteryzowa¢ metody
inwentaryzacji

rozpoznawac przypadki
naruszania norm i procedur
postepowania

podac¢ definicje pojecia
tajemnicy zawodowej

Klasa Il
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wypeti¢ dokumenty inwentaryzacyjne

pozyska¢ dane osobowe zgodnie z
przepisami prawa

przestrzega¢ zasad bezpieczenstwa w
przetwarzaniu i przesytaniu danych

przechowa¢ dane osobowe klientoéw zgodnie
Z przepisami prawa

przestrzega¢ przepisOw prawnych
dotyczacych tajemnicy zawodowe;j

przedstawi¢ konsekwencje nieprzestrzegania
tajemnicy zawodowej

2. Procedury
postepowania
reklamacyjnego w
sprzedazy
internetowej

stosowac zasady przyjmowania i
rozpatrywania reklamacji internetowej

analizowac akty prawne regulujace sprzedaz
internetowg

informowac¢ klienta o sposobach
rozpatrywania reklamacji internetowej

przyjac zgloszenie reklamacyjne zgodnie z
obowigzujaca procedura podczas
sprzedazy internetowe]

wypetnia¢ dokumenty zwigzane z
reklamacjg towarow

dobra¢ sposdb postepowania
reklamacyjnego w
zaleznosci od rodzaju
zglaszanej reklamacji
zatatwiaé terminowo
reklamacje towarow
zakupionych przez internet
stosowac zasady ochrony
danych osobowych
wynikajace z RODO
przeprowadzi¢ caty proces
zgloszenia reklamacyjnego
zgodnie z obowigzujaca
procedurg dotyczaca
sprzedazy internetowej

Klasa Il

ORGANIZACJA SPRZEDAZY TOWAROW
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przypadkach
zagrozenia
zdrowia i zycia
przy
organizowaniu
sprzedazy
towarow.

podczas prac zwigzanych

z transportem i rozmieszczaniem
towaréw w magazynie lub sali
sprzedazowej,

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

— powiadomi¢ odpowiednie stuzby
w przypadku zagrozenia zdrowia
i zycia,

— udzieli¢ pierwszej pomocy
przedmedycznej w stanach
zagrozenia zdrowia i zycia

postepowania w przypadku
zagrozenia zdrowia i zycia, np.:
podczas transportu towaréw
wozkami akumulatorowymi.

Dziat programowy Tematy jednostek Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi Uczen potrafi: realizacji
Bezpieczenstwo 1. Zapewnienie — dobra¢ s$rodki ochrony — zaprezentowac srodki ochrony Klasa |
i higiena pracy przy bezpiecznych indywidualnej i zbiorowej do zbiorowej.
organizowaniu warunkéw przy wykonywania czynno$ci
sprzedazy towarow organizowaniu zawodowych przy organizacji
sprzedazy sprzedazy towaréw,
towardw. -~ wymieni¢ bezpieczne warunki
pracy przy organizowaniu
sprzedazy.
2. Organizowanie — wymieni¢ zasady organizacji — uzasadni¢ znaczenie wymogow Klasa |
stanowiska pracy. stanowiska pracy zgodnie ergonomii w Srodowisku
Z wymogami ergonomii, zawodowym sprzedawcy.
przepisami bezpieczenstwa i
higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony
Srodowiska.
— wymieni¢ zasady bezpiecznej
obstugi urzadzen stosowanych
przy organizowaniu sprzedazy
podtgczonych do sieci
elektryczne,;.
3. Postgpowanie w | — wymieni¢ rodzaje zagrozen zycia | — opracowac instrukcje Klasa |
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Il. Formy i techniki . Formy sprzedazy scharakteryzowac formy zaproponowacé forme sprzedazy Klasa |
sprzedazy towaréw stosowane w sprzedazy towaréw: tradycyjna, dla okreslonego rodzaju towarow,
handlu. samoobstugowg, mieszang, np.: towaréw o wysokiej wartosci.
preselekcyjng, przez internet.

. Techniki rozrozni¢ formy i techniki scharakteryzowa¢ wskazane Klasa |
sprzedazy sprzedazy powszechnie techniki sprzedazy towaréow
stosowane w stosowane w handlu, stosowane w handlu,
handlu. dobra¢ technike sprzedazy w zaproponowac technike

zalezno$ci od sprzedawanego sprzedazy do rodzaju dziatalnosci
asortymentu i potrzeb klientow. handlowej (punktu sprzedazy).

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

wykonywanej pracy,

obstuzy¢ urzadzenia techniczne
zgodnie z instrukcjg podczas
wykonywania prac zwigzanych z
organizowaniem sprzedazy
towarow.

[ll. Dostawy towarow . Zapasy towarow. scharakteryzowac rodzaje ustali¢ optymalng wielkosé Klasa |
zapasow, zapasoéw dla okreslonego
wyjasni¢ znaczenie zapasow dla przedsiebiorstwa handlowego,
przedsiebiorstwa handlowego. obliczy¢ wielkos¢ zapaséw

towaru dla okreslonych danych.

. Zamawianie sprawdzi¢ stany magazynowe dla podaé przykiady wyboru Klasa |
towardw. wskazanych towarow, dostawcow towarow,

sporzgdzi¢ wykaz towaréw do
zamowienia na podstawie
ustalonych w przedsiebiorstwie
stanéw zapaséw magazynowych,
analizowa¢ oferty od dostawcow
w celu dokonania wyboru
dostawcy,

rozpoznac¢ stosowany

w przedsiebiorstwie sposéb

sporzgdzi¢ zamowienie na towary
na podstawie otrzymanego
zapotrzebowania,

ztozy¢é zamowienie na towary we
wskazanej formie, np.: faksem,
e-mailem, telefonicznie,
opracowac¢ harmonogram dostaw
towaréw na podstawie
otrzymanych danych.
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wyboru dostawcy towaréw na
podstawie analizy przypadku,
uzywac form grzecznosciowych
w komunikacji z kontrahentami.

3. Odbiodr towarow. scharakteryzowac dziatania scharakteryzowa¢ wskazane Klasa |
zwigzane z przyjmowaniem i metody ilosciowej i jakosciowej
dokumentowaniem dostaw kontroli towaréw stosowane przy
towarow, odbiorze towaréw,
wymieni¢ metody ilosciowe;j i sporzgdzi¢ algorytm
jakosciowej kontroli towaréw postepowania przy odbiorze
stosowane przy odbiorze towaréw dla okreslonego
towarow, przypadku,
zidentyfikowac przepisy sporzgdzi¢ protokot niezgodnosci
okreslajgce zasady oznakowania dostawy towarow z
towarow, zamowieniem,
zidentyfikowa¢ elementy wyjasni¢ sposob postepowania z
oznakowania towaréw towarem wadliwym,

i opakowan, uszkodzonym lub zniszczonym.
zidentyfikowac¢ rodzaje
dokumentow stosowanych przy
odbiorze towaréw,
sprawdzi¢ zgodnos¢ dostawy z
zamoéwieniem i otrzymanymi
dokumentami dotyczgcymi
dostawy,
sprawdzi¢ dokumenty dotyczgce
dostawy pod wzgledem
formalnym i rachunkowym.
IV. Magazynowanie 1. Rodzaje i rozroznic¢ rodzaje magazynow dobra¢ wyposazenie techniczne Klasa |
towaréw wyposazenie handlowych, magazynu dla wybranej grupy
magazynow. scharakteryzowa¢ rodzaje towarowej,

magazynow wedtug réznych
kryteriow,

zidentyfikowac wszystkie
wskazane urzadzenia
wyposazenia technicznego
magazynow,

obstuzy¢ urzgdzenia techniczne

podaé czynniki do oceny
funkcjonalno$ci magazynow
handlowych.
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stosowane w magazynie.

. Warunki wymieni¢ warunki opracowac schemat Klasa |
przechowywania magazynowania dla wskazanych rozmieszczenia towarow
towarow. grup towaréw, w magazynie, np.: sklepu
dobra¢ warunki magazynowania odziezowego na podstawie
zapewniajgce zachowanie otrzymanych danych,
wiasciwosci i jakosci dla rozpoznawac przypadki
okreslonego towaru, magazynowania towaréw
wymieni¢ zasady rozmieszczania w warunkach niezgodnych
towaréw w magazynie. z okreslonymi w normach.
. Opakowania zidentyfikowac rodzaje opakowan wymieni¢ korzysci wynikajgce z Klasa |
towardw i ich towaréw ze wzgledu ich funkcje, racjonalnej gospodarki
rola. wymieni¢ zasady segregowania opakowaniami.
opakowan zgodnie z
obowigzujgcymi przepisami,
wskazac¢ stosowane zasady
ewidenc;ji dla okreslonych
opakowan.
V. Przygotowanie . Oznaczenia zidentyfikowa¢ zasady odczyta¢ bezbtednie informacje z | Klasa Il
towaréw do towarow. oznaczania towaréw kodu kreskowego.
sprzedazy w przeznaczonych do sprzedazy
magazynie i na sali (np. metki cenowe, wywieszki
sprzedazowej cenowe itp.),
zidentyfikowa¢ znaki zasadnicze i
informacyjne zamieszczane na
towarach i opakowaniach.
. Kalkulowanie cen rozrozni¢ rodzaje cen towaréw w obliczy¢ ceny towaréw Klasa Il

towarow.

zaleznosci od stopnia obrotu
towarowego,

wyjasni¢ zasady funkcjonowania
podatku VAT,

wymieni¢ stawki podatku VAT dla
réznych grup towarowych,
wyjasni¢ metody obliczania cen
towardéw przeznaczonych do
sprzedazy detalicznej i hurtowej,
obliczyé cene towaru z
uwzglednieniem marzy, rabatu

w opakowaniach zbiorczych na
podstawie otrzymanych danych,
opracowac¢ cennik towaréw na

podstawie otrzymanych danych.
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lub upustu.

3. Metody i scharakteryzowa¢ stosowane w wyjasnic¢ istote zrédlowego Klasa Il
znaczenie handlu sposoby zabezpieczenia zabezpieczania towarow.
zabezpieczenia towarow przed uszkodzeniem,
towarow. zniszczeniem lub kradziezg,

dobra¢ rodzaj zabezpieczenia
przed uszkodzeniem,
zniszczeniem lub kradziezg dla
wskazanych towardw.

4. Stosowanie scharakteryzowa¢ podstawowe opracowac elementy promocji dla | Klasa Il
narzedzi narzedzia marketingu: produkt, towaru wprowadzanego na rynek,
marketingu w cena, dystrybucja, promocja, zaprojektowac ekspozycije
prezentowaniu wyjasni¢ znaczenie marketingu w w witrynie sklepowej dla
towarow. procesie sprzedazy, okreslonych towarow,

dobra¢ narzedzia marketingu do podac przyktady zastosowania
rodzaju okreslonych dziatan zasad merchandisingu.
promocyjnych.

5. Zasady scharakteryzowaé ogdlne zasady opracowac plan rozmieszczenia Klasa Il
rozmieszczania rozmieszczania towaréw w sali towardéw na regale sklepowym.
towaréw w sali sprzedazowej i magazynie,
sprzedazowej i obstuzy¢ urzadzenia techniczne
magazynie. stosowane przy przygotowaniu

towaroéw do sprzedazy.

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

odpowiedzialnosci materialnej w
pracy sprzedawcy.

2. Inwentaryzacja zidentyfikowa¢ metody ustali¢ réznice ilosciowe Klasa I

towaréw. inwentaryzaciji, inwetaryzacyjne na podstawie

przeprowadzi¢ inwentaryzacje otrzymanych danych.
towaréw metodg spisu z natury,
wypeic¢ bezbtednie arkusz spisu
Z natury.
VIl. Podstawowe 1. Terminologia wyjasni¢ podstawowe pojecia z uzasadni¢ przydatno$¢ wiedzy o | Klasa Il
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wiadomosci z zakresu
towaroznawstwa

towaroznawcza.

zakresu towaroznawstwa, np.:
towar, jakos¢ towaru, wartos¢
uzytkowa towaru, odbiér
jakosciowy,

podac przyktady cech
jakosciowych towaréw,
wyjasni¢ pojecie wartosé
uzytkowa towaru,

towarach w pracy w handlu,
wyjasni¢, na czym polega odbior
jakosciowy towarow.

2. Klasyfikacja

towarow.

klasyfikowa¢ towary wedtug
réznych kryteriow,

okresli¢ elementy struktury
grupowania towaréw wPolskiej
Klasyfikacji Wyrobow i Ustug
okresli¢ bezbtednie symbol
PKWiU dla okreslonego towaru,
wyjasnic pojecia norma,
normalizacja i jej znaczenie.

uzasadni¢ znaczenie normalizacji

towarow z punktu widzenia klienta.

Klasa Il

3. Jakosc¢ towarow.

wskazac¢ czynniki wptywajgce na
jakosc¢ towarow,

wymieni¢ metody badan i oceny
towaréw,

wskazac¢ zakres stosowania
badanh organoleptycznych,
scharakteryzowa¢ wskazane
metody badan instrumentalnych
stosowanych w handlu,
scharakteryzowac¢ zasady
pobierania prébek towaréw do
badan jakosci,

zidentyfikowa¢ znaki jakoSci
towarow,

wyszukaé formy i metody
doskonalenia zawodowego z
zakresu towaroznawstwa.

zaproponowaé metode badanh
jakosci dla okreslonych towardw,
scharakteryzowac okreslone znaki
jakosci towarow,

zaplanowac¢ doskonalenie
zawodowe w zakresie
towaroznawstwa.

Klasa Il

4. Asortyment
handlowy

rozréznié rodzaje asortymentow
z grupy towaréw zywnosciowych
i niezywnosciowych,
scharakteryzowac¢ bezbtednie

zaprezentowac klientowi
informacje o walorach uzytkowych
okreslonego towaru,

wyszukac¢ informacje na temat

Klasa Il
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okreslone towary z grupy
towarow niezywnosciowych,

— scharakteryzowaé bezbtednie
okreslone towary z grupy
towarow zywnosciowych,

— wskazac¢ bezbtednie asortyment
dla okreslonych towarow
zywnos$ciowych i
niezywnosciowych,

— wyjasni¢ klientowi napisy i
Oznaczenia zamieszczone na
etykietach towarow,

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

— przekaza¢ informacje na temat
konserwacji okreslonych
towaréw,

— uzywac form grzecznosciowych
w komunikacji ustnej z klientem.

wiasciwosci nowych towaréw
wprowadzanych na rynek.

OBSLUGA KLIENTA

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat programowy | Tematy jednostek Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych realizacji

Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
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rozrozni¢ czynniki demograficzne,
ekonomiczne, spoteczno-kulturowe
i psychologiczne wptywajgce na
zachowania nabywcze
konsumentoéw,

wyjasni¢, w jaki sposéb hierarchia

uzasadni¢ znaczenie reputacji
placéwkihandlowej w procesie
sprzedazy,

wyjasni¢, na czym polega
kupowanie oparte na wyborze
losowym.

Przestrzeganie Srodki ochrony — zidentyfikowa¢ srodki ochrony dokona¢ analizy przepiséw prawaw | Klasa |
bezpieczenstw indywidualnej i stosowane podczas obstugi zakresie bezpiecznego stosowania
a zbiorowej w klientow, srodkow ochrony indywidualne;j i
i higieny pracy obstudze klienta. | — rozpoznaé $rodki ochrony zbiorowej przy obstudze klientéw.
przy obstudze zbiorowej,
klientow —  obstuzy¢ urzadzenia techniczne
zgodnie z instrukcjg podczas
obstugi klientow.
Obowigzki — dokona¢ analizy przepisow prawa sporzadzi¢ wykaz obowigzkow Klasa |
pracownika dotyczacych sprzedazy wybranych pracownika w sprzedazy towarow
podczas towaréw, np. artykutow réznych branz, np. zywnosciowych.
sprzedazy zywnosciowych, artykutow dla
towarow. dzieci.
Postgpowanie w | — rozpozna¢ 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 w
bezposrednie;j. przypadku zagrozenia zdrowia i
zycia klientow placéwki handlowe;.
Urzadzenia — obstuzy¢ urzgdzenia techniczne dobra¢ urzgdzenia do rodzaju Klasa |
techniczne w zgodnie z instrukcjg i zasadami bhp wykonywanych czynnosci przy
sprzedazy podczas obstugi klientow. sprzedazy towaréw.
towarow.
. Obstuga klienta Charakterystyka | — dobra¢ towary do indywidualnych dokona¢ analizy zachowan i postaw | Klasa |
w procesie klientow potrzeb klientow, klientow,
zakupu placowek — rozpoznac¢ sposéb zachowania dobra¢ sposdb postepowania do
handlowych. klientdw réznych typéw, np. oczekiwan klienta.
niezdecydowanych,
zdecydowanych, nieufnych,
cierpliwych, niecierpliwych.
Zachowania - dokona¢ analizy motywow rozrézni¢ pojecia: preferencje, Klasa Il
nabywcze nabywczych klientéw, przyzwyczajenia,
konsumentow. -
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potrzeb wptywa na wybor towardw,
wymienié¢ czynniki majgce wptyw na
zachowania konsumentow.

3. Podejmowanie
decyzji o zakupie
towardw i ustug.

wyjasni¢, na czym polega proces
podejmowania decyzji o zakupie,
dokona¢ analizy czynnikéw
determinujgcych lojalnosé
konsumencka,

rozrézni¢ zachowania klientow
zamierzone i niezamierzone w
procesie zakupu.

scharakteryzowaé etapy procesu

podejmowania decyzji zakupowych.

Klasa Il

4. Prowadzenie
rozmowy
sprzedazowe;j.

poinformowaé o asortymencie na
zyczenie klienta,

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

aktywnie stuchac klienta podczas
rozmowy sprzedazowej,
odpowiada¢ na pytania klienta
zgodnie z zasadami komunikaciji
interpersonalnej,

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

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

rozpoznaé potrzeby klienta na
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.

Klasa Il

5. Dokumentowanie
sprzedazy.

dobra¢ dokument potwierdzajgcy
sprzedaz do potrzeb klienta,
sporzgdzi¢ dokumenty
potwierdzajgce sprzedaz (w tym

dokonac analizy przepiséw prawa

dotyczacych dokumentowania
sprzedazy towardw,
zidentyfikowa¢ dokumenty

Klasa Il
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paragon, rachunek, FV),

sporzgdzi¢ dokumenty
potwierdzajgce zwrot towardw.

sprzedazy wysytkowe;.

z opakowaniami

w przedsiebiorstwie handlowym

dotyczacych pakowania na

6. Inkaso — przyjac naleznos$¢ za sprzedane — obliczy¢ cene towaru po obnizce z Klasa lll
naleznosci towary, uwzglednieniem rabatu.
w sprzedazy. — obliczy¢ kwote naleznosci za
sprzedany towar z uwzglednieniem
rabatéw,
— dokona¢ inkasa nalezno$ci za
sprzedany towar w formie
gotéwkowej i bezgotowkowe;j.
7. Pakowanie — zapakowac¢ towar zgodnie — zapakowac towary roznej wielkosci | Klasa lll
towarow. z oczekiwaniami klienta, na prezent.
— dobra¢ rodzaj opakowania do
wielkosci i rodzaju towaru,
— sklasyfikowa¢ rodzaje opakowan
stosowanych w handlu.
8. Postepowanie — przekazac¢ klientowi informacje o — sporzadzi¢ wykaz aktualnie Klasa lll
reklamacyjne. jego prawach wynikajgcych z obowigzujgcych praw konsumenta,
ustawy o prawach konsumenta, — sporzgdzi¢ wykaz najczesciej
— przyjac zgtoszenie reklamacyjne zgtaszanychpowoddw reklamaciji
zgodnie z zasadami obstugi klienta towardw,
i aktualnymi przepisami prawa, — opracowac wykaz czynno$ci
— wypetni¢ dokument zgtoszenia sprzedawcy w postepowaniu
reklamacyjnego, reklamacyjnym.
— poinformowac klienta o sposobach
zatatwienia reklamaciji.
9. Zamawianie — ustali¢ dostepnos¢ towarow — ustali¢ zapotrzebowanie na towary na | Klasa llI
towarow na w magazynie, podstawie analizy potrzeb klientow.
zyczenie — ustalié dostepnosé towaréw
klientow w wskazanych przez klienta w innych
sprzedazy placowkach tej samej firmy,
stacjonarnej. — zamowi¢ towary zgodnie
z indywidualnym zapotrzebowaniem
klienta.
10. Postepowanie — segregowac opakowania — poinformowac klientéw o zasadach | Klasa lll
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podczas obstugi

zgodnie z zasadami i aktualnymi

zyczenie klienta w placowkach

klientow. przepisami prawa. sprzedazy towardow.
lll. Etyka, jako$¢ i wyjasnic pojecie etyka w obstudze — dokonac analizy zasad kultury i Klasa lll
kompetencje Etyka zawodowa klientow, etyki sprzedawcy podczas obstugi
spoteczne w sprzedawcy. podac¢ przyktad naruszenia etyki klientow.
pracy zawodowej podczas obstugi klienta.
sprzedawcy Ochrona danych zidentyfikowaé przepisy prawa o — poinformowac¢ klienta o zasadach Klasa lll
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”.
Jakos¢ w pracy wskazac¢ sytuacje naruszenia zasad | — podac przyktady propozyciji Klasa lll
sprzedawcy. obstugi klientow, wprowadzenia pozytywnych zmian
wyjasni¢ pojecie: jakos¢ w pracy w obstudze klientéw.
sprzedawcy.
Stres w pracy okresli¢ sytuacje, ktére mogg — dokonac analizy czynnikéw Klasa lll
sprzedawcy. wywota¢ stres u nabywcy i u powodujgcych sytuacje
sprzedawcy, stresowepodczas obstugi klientow,
zidentyfikowa¢ przyczyny sytuaciji — podac przykfady czynnikow, ktére
stresowych przy obstudze klientow, mogg zminimalizowacéstres w
zaprezentowaé sposoby radzenia procesie sprzedazy.
sobie ze stresem wystepujacym w
pracy sprzedawcy.
Kompetencije dokonac¢ analizy kompetenc;ji — ustali¢ kompetencje spoteczne Klasa Il
spoteczne personalnych izawodowych potrzebne w pracy sprzedawcy na
i zawodowe potrzebnych do pracy z ludZzmi w podstawie analizy przypadkow.
w sprzedazy sprzedazy towaréw i ustug,
towardw i ustug. okreslic kompetencje zawodowe
sprzedawcy,
dokona¢ samoanalizy wiasnych
kompetenciji spotecznych
przydatnych do pracy w zawodzie
sprzedawcy.
IV. Negocjacje Argumenty wyszukac¢ argumenty do celéw — formutowac cele negocjacji w Klasa lll
w sprzedazy i dowody negocjacji sprzedazowych, sprzedazy towarow,

w prowadzeniu

prezentowa¢ argumenty i dowody

okresli¢ cele, moZliwe opcje,
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negocjacji.

na ich poparcie w procesie
negocjaciji.

alternatywy i propozycje rozwigzanna
podstawie przypadkdw (case study).

2. Komunikowanie — rozrézni¢ komunikacje werbalng i zadawac pytania stronie przeciwnej | Klasa lll
sie podczas niewerbalng podczas negocjacji, adekwatne do prezentowanych
negocjacji. — zinterpretowaé mowe ciata klienta argumentow.
podczas negocjaciji,
— wymieni¢ bariery w komunikacji w
procesie negocjacji,
— dobrac sposéb pokonania barier w
komunikacji podczas negocjacji.
OBStUGA KAS FISKALNYCH
MATERIAL NAUCZANIA
Dziat Tematy jednostek Wymagania programowe Uwagi o
programowy metodycznych realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
|. Bezpieczenstwo i 1.Organizacja — zorganizowac¢ stanowisko pracy — omowic rodzaje zagrozen przy Klasa Il
higiena pracy stanowiska do obstugi kasy fiskalnej zgodnie pracy na stanowisku kasowym.
pracy. Z wymogami ergonomii,
— korzystac¢ z instrukcji obstugi kasy
fiskalne;.
Il. Podstawy prawne | 2.Podstawowe akty | — zidentyfikowa¢ podstawowe akty — wymienié rodzaje dziatalnosci Klasa Il

korzystania z kas
fiskalnych

prawne
regulujace
obowigzek
posiadania kasy
fiskalnej w
placowce
handlowej.

prawne regulujgce obowigzek
posiadania kasy fiskalnej oraz
okres$lajgce obowigzki wynikajgce
Z jej posiadania,

— wskazac¢ podatnikéw, ktérych
obowigzuje rejestrowanie
sprzedazy za posrednictwem kasy
fiskalnej,

— przestrzegac regut i procedur
obowigzujgcych w zakresie

zwolnionych z obowigzku
posiadania kasy fiskalnej,

— podac limit obrotéw uzyskanych
przez jednostke handlowg
zwolniong z obowigzku
rejestrowania przy uzyciu kasy
fiskalne;.
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korzystania z kas fiskalnych.

Ill. Rodzaje kas 3.Charakterystyka rozrézni¢ kasy fiskalne ze wzgledu na: wyjasnié¢ zadania gtéwnych Klasa Il
fiskalnych réznych typow wielko$¢, mobilnosé, wielko$¢ pamieci, elementéw budowy kasy fiskalne;.
i urzgdzen kas fiskalnych. moZliwosci drukowania paragonéw
wspotpracujgcych elektronicznych, wspdtpracy z innymi

urzgdzeniami,
identyfikowaé gtéwne elementy
budowy kasy fiskalnej.
4.Charakterystyka wymieni¢ rodzaje urzadzen scharakteryzowac okreslone Klasa Il
urzadzen wspotpracujacych z kasg fiskalng, urzadzenia wspotpracujgce z kasg
wspotpracujgcych np.: drukarki, skanery kodéw fiskalna, np.: drukarki, skanery
z kasg fiskalna. kreskowych, wagi, terminale kodow kreskowych, wagi,
komputerowe, terminale komputerowe.
zidentyfikowac¢ funkcje urzadzen
wspotpracujacych z kasg fiskalng,
np.: drukarek, skaneréw kodow
kreskowych, wag, terminali
komputerowych.

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

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

okreslone w uprawnieniach
dostepu kasjera,

sprawdzi¢ stan gotéwki w kasie po
zakohczeniu sprzedazy,
przygotowaé gotowke do
rozliczenia,

przestrzegac¢ zasady rzetelnosci
przy sporzadzaniu rozliczenia
gotowki.

raportéw,
opisa¢ informacje zapisywane w
raporcie dobowym,

przeprowadzi¢ inwentaryzacje
gotowki w kasie.

4.0bstuga przygotowac urzgdzenia — wyjasni¢ zasady funkcjonowania Klasa Il
urzadzen wspotpracujgce z kasg fiskalng do urzadzen wspotpracujgcych z
wspétpracujgcych pracy, kasg fiskalna.
z kasg fiskalna. obstugiwaé wskazane urzadzenia
wspotpracujace z kasg fiskalna.
JEZYK OBCY ZAWODOWY W HANDLU
Dzial programowy Tematy jednostek Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
| Rozmowa 1. Przygotowanie i zaprezentowaé w jezyku obcym rozpozna¢ oraz stosowaé srodki Klasa Il
sprzedazowa prowadzenie rozmowy

sprzedazowej

oferowane do sprzedazy towary

odpowiedzie¢ na pytania klienta
dotyczace oferowanych towaréw

ustali¢ zasady ptatnosci

przyjac ptatnos¢ 1 wydac¢ zakupiony
towar

postugujac si¢ zasobami §rodkow
jezykowych jezyka obcego
nowozytnego, zabra¢ gltos w
dyskusji na temat wysluchanego
tekstu dotyczacego rozmowy

jezykowe umozliwiajace

realizacj¢ czynnosci

zawodowych w zakresie:

a) czynnosci wykonywanych na
stanowisku pracy, w tym
zwigzanych z zapewnieniem
bezpieczenstwa i higieny
pracy

b) urzadzen i materiatow
koniecznych do realizacji
czynnosci zawodowych

c) procesow i procedur
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sprzedawcy z klientem

zwigzanych z realizacjg zadan
zawodowych

d) formularzy, specyfikacji oraz
innych dokumentow
zwigzanych z wykonywaniem
zadan zawodowych

e) s$wiadczonych ustug, w tym
obstugi klienta

2. Prowadzenie przekaza¢ w jezyku obcym okresli¢ w jezyku obcym glowna Klasa Il
rozmow telefonicznych informacje dotyczace mys$l wypowiedzi/tekstu lub
;fopv?lﬂis;m)owe wykonywanych prac zgodnie z fragmentu wypowiedzi/tekstu
zasadami gramatyki znalez¢ w wypowiedzi/tekscie
prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa sporzadzonym w jezyku obcym
dotyczaca realizowanych zadan okreslone informacje
zawodowych rozpoznaé¢ zwigzki migdzy
poszczegoblnymi czesciami
tekstu w jezyku obcym
3. Sporzadzanie zaplanowa¢ poprawnie przygotowa¢ w jezyku obcym Klasa Il
;?/I\/Oyli?)?lzasotfaegitgvmvego przeprowadzong rozmowe oferty handlowe i zapytania
pozﬁanego slownictwa sprzedazowa w jezyku ol?cym ofertowe
zawodowym z uwzglednieniem
wypowiedzi sprzedawcy i
Klienta
przygotowa¢ w jezyku obcym
standardowe formy
korespondencji stuzbowe;j
4. Informacje na dokona¢ analizy informacji przekaza¢ w jezyku obcym Klasa Il

towarach i
opakowaniach—
podstawowe
stownictwo branzowe

zamieszczonych na
opakowaniach, metkach w
jezyku obcym

odczyta¢ i dokona¢ analizy
informacji towaroznawczych w
jezyku obcym

nowozytnym informacje
zawarte w materiatach
wizualnych (np. wykresach,
symbolach, piktogramach,
schematach) oraz
audiowizualnych (np. filmach
instruktazowych)
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przekaza¢ w jezyku polskim
informacje sformutowane w
jezyku obcym nowozytnym

przedstawi¢ publicznie w jezyku
obcym nowozytnym wczesniej
opracowany material, np.
prezentacje

Il. Oferta handlowa i
zamawianie
towaréw

1. Negocjowanie negocjowaé warunki sprzedazy opracowac scenariusz negocjacji Klasa Il
warunkéw sprzedazy okre$lonego towaru w jezyku handlowych prowadzonych w
obcym zgodnie z zasadami jezyku obcym
gramatyki i z wykorzystaniem
odpowiedniej terminologii
przekaza¢ w jezyku obcym
informacje dotyczace
wykonywanych prac zgodnie z
zasadami gramatyki
2. Przygotowanie ofert | wymieni¢ w jezyku obcym elementy | stosowac w praktyce zasady Klasa Il
handlowych — oferty handlowej redagowania pism w jezyku
cwiczenia przygotowac oferte handlowa 1 obcym
zapytania ofertowe zgodnie z wykorzystujac jezyk obcy,
zasadami gramatyki jezyka sporzadzi¢ dokumenty
obcego handlowe w formie papierowej
przeprowadzi¢ dialog z i elektronicznej, np.: zapytanie
kontrahentem w jezyku obcym ofertowe, oferte
dotyczacy oferty handlowej opracowac oferty handlowe w
jezyku obcym dostosowane do
potrzeb klientow
przedsigbiorstwa
3. Zamawianie prowadzié w quyku obcym Klasa ll

towarow

wymieni¢ w jezyku obcym
elementy zamdwienia

oméwi¢ w jezyku obcym proste
czynno$ci zwigzane z

korespondencje¢ z klientem
dotyczaca realizacji
zamoOwienia
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zamdwieniem towarow
wykorzystujac jezyk obcy,
zamoOwic towary i ustugi u

prowadzi¢ w jezyku obcym
korespondencj¢ w formie
elektronicznej i papierowej z

dostawcow kontrahentami
i pracownikami
4. Realizacja . wykorzystujac jezyk obcy, wykorzystujac jezyk obcy, sktada¢ | Klasa ll
tZ:Igt?JWIema - analiza zrealizowa¢ zaméwienie klienta zamoOwienie na towar faksem,
w r6éznych formach sprzedazy e-mailem, telefonicznie
wykorzystujac jezyk
obcy,zrealizowaé zamdwienia
(teksty czytane)
wykorzystujac jezyk obcy,
zrealizowa¢ zamowienia(dialogi)
Ill. Umowa_ 1. Umowa sprzedazy — | przeczytac i przettumaczy¢ opracowa¢ w jezyku obcym Klasa Il
rs:l:raergggel analiza dokumentu obcojezyczng korespondencje porozumienie o wspoOlpracy z

dotyczaca kupna-sprzedazy
towarow

odczyta¢ i dokona¢ analizy
informacji towaroznawczych w
jezyku obcym

przekaza¢ w jezyku obcym
informacje dotyczace
wykonywanych prac zgodnie z
zasadami gramatyki

klientem zgodnie z zasadami
gramatyki

przeprowadzi¢ rozmowe¢ w jezyku
obcym

wykorzystujac jezyk obcy, uzyskaé
i przekaza¢ informacje i
wyjasnienia

wyrazi¢ swoje opinie 1 uzasadniaé
je w jezyku obcym

prowadzi¢ proste negocjacje w
jezyku obcym zwigzane z
czynno$ciami zawodowymi

zwroci¢ uwage na upodobania i
intencje innych 0s6b wyrazane
w jezyku obcym

zastosowac zwroty 1 formy
grzecznosciowe w jezyku
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obcym
dostosowac styl wypowiedzi w
jezyku obcym do sytuacji

2. Sktadanie przeczytac i przetlumaczy¢ dokona¢ analizy przepisow prawa | Klasa Il
[gllzlsetlgnwaql — analiza obcojezyczng korespondencje zwigzanych z przyjmowaniem i
dotyczaca reklamacji rozpatrywaniem reklamacji
przyja¢ w jezyku obcym zgloszenie | zweryfikowaé sporzadzong w
reklamacyjne zgodnie z jezyku obcym dokumentacje
obowiazujacg procedura reklamacyjng pod wzgledem
wypetni¢ druki reklamacyjne w poprawnosci sporzadzenia
jezyku obcym
3. Analiza wybranych | przygotowa¢ w jezyku obcym analizowa¢ informacje opisane w Klasa Il

dokumentow
sprzedazowych

dokumenty potwierdzajace
sprzedaz towarow

jezyku obcym zamieszczone na
dokumentach sprzedazowych
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