OCENIANIE.

Szczegolowe warunki i sposéb oceniania

W TECHNIKUM HANDLOWYM

w

ZESPOLE SZKOL

LICEALNYCH | TECHNICZNYCH
W  TUCHOLI




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

2. Ocenia si¢ osiggni¢cia ucznia — wiedze, umiejetnosci 1 postawy, np. aktywnos¢, kreatywno$¢ oraz terminowos¢ jakos¢ 1
szybko$¢ realizacji zadan.

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

4. Sprawdzone i ocenione prace kontrolne uczniow przechowywane sa przez nauczyciela, rodzic moze otrzyma¢ 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 zgtaszanie si¢ do rozwigzywania probleméw lub zadan, udziat
w dyskusjach, przygotowanie okreslonych fragmentéw lekcji., itp.

3. Praca w grupach.

4. Wyszukiwanie informacji w r6znych srodkach masowego przekazu oraz w podrecznik.

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

6. Udziat w konkursach, turniejach 1 olimpiadach.

7. Wkitad pracy 1 zaangazowanie w podejmowane dziatania.

8. Przygotowanie do lekcji.

I1l. METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC UCZNIOW




1. Biezace ocenianie dotyczy wystawiania ocen czastkowych za:

o gk wh

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

odpowiedzi ustne

kartkéwki z biezagcego 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 tygodniowej usprawiedliwionej

nieobecnosci.

Jezeli uczen opuscit sprawdzian z przyczyn losowych, to powinien napisa¢ go w ciggu dwodch 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 wykraczajace poza program nauczania

* samodzielnie 1 bezbtednie redaguje 1 sporzadza dokumenty

» wykazuje szczeg6lng aktywnos¢ na zajeciach

* samodzielnie rozwigzuje zadania problemowe

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

« trafnie wykorzystuje wiedze teoretyczng do rozwigzywania problemow 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 poszczegoélnych przedmiotow,
* uczestniczy 1 osigga sukcesy w zawodach, konkursach 1 olimpiadach przedmiotowych,

» swobodnie postuguje si¢ terminologig zawodowg

* udziela pelnych przemys$lanych wypowiedzi popartych przyktadami

* sprostat wymaganiom na ocen¢ bardzo dobrg



Ocene bardzo dobra otrzyvmuje uczen, ktory :

* catkowicie opanowal materiat nauczania w stopniu bardzo dobrym (wiadomosci 1 umiejetnosci)
* sprawnie operuje fachowa terminologig 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 podrgcznikow szkolnych,

* uczestniczy w konkursach przedmiotowych,

 zna i1 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 i praktyczne zwigzane z zawodem,
* potrafi argumentowac¢ wlasne rozwigzania problemow,

* potrafi dokonac analizy problemu,

* potrafi rozwigzywac zadania nietypowe zwigzane z zawodem,

» wykorzystuje wiedze teoretyczng do rozwigzywania zadan praktycznych,

* wykonuje prace w sposob estetyczny,

* pracuje systematycznie,

* stosuje si¢ do zasad bhp wiasciwych w zawodzie

* sprostal wymaganiom na dobra oceng.

Ocene dobra otrzymuje uczen, ktory :




* opanowal wiadomosci 1 umiej¢tnosci 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 korzysta¢ 1 wyszukiwac sprawnie zagadnienia znajdujace si¢ w podrecznikach,

* poprawnie rozwigzuje zadania problemowe

* poprawnie ( z malo znaczacymi btedami) tworzy dokumentacj¢ zwigzang z naukg 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 blad 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

 opanowat podstawowe wiadomosci i umiejetnosci przewidziane programem nauczania w stopniu dostatecznym
« zna niektdre pojg¢cia zawodowe
* rozwigzuje tylko typowe zadania teoretyczne i praktyczne (zazwyczaj przy pomocy nauczyciela)



* nie potrafi interpretowa¢ wynikow (wycigga¢ wnioskow)

» redaguje pisma tylko przy pomocy nauczyciela

* niezbyt aktywnie uczestniczy w zajgciach

* potrafi czesciowo wigza¢ wiedz¢ z praktyka

* podejmuje proby wnioskowania,

» udziela niepelnych odpowiedzi,

* sporzadza podstawowg dokumentacj¢ zwigzang z nauka zawodu popetiajgc nieliczne btedy,
* ma trudnosci w stosowaniu terminologii zawodowej 1 konstruowaniu dtuzszych wypowiedzi,
* sprostal wymaganiom na ocen¢ dopuszczajaca

Ocene dopuszczajaca otrzvmuje uczen, ktory :

* opanowat wiadomosci 1 umiejetnosci zawarte w minimum programowym na ocen¢ dopuszczajaca

* nie potrafi samodzielnie wykonywac¢ zadan teoretycznych 1 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 wiadomos$ciach 1 umiejetnosciach pozwalaja na wykonywanie podstawowych czynno$ci zawodowych,

 zna podstawowe zasady bhp wtasciwe 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 pozwalajg na kontynuowanie ksztatcenia zawodowego

* nie jest aktywny na zajeciach



Ocene niedostateczna otrzymuije uczen, ktory :

* nie opanowal wiadomosci i 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 trudnos$ci (nawet przy znacznej pomocy nauczyciela)

* nie potrafi sporzadza¢ dokumentéw, nawet przy znacznej pomocy nauczyciela

* nieterminowo realizuje zadania

* popeinia razace btedy merytoryczne

* nie pracuje systematycznie, opuszcza zajgcia,

« nie potrafi nazwac, wymieni¢ podstawowych pojec, 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 nastepujace kryteria oceniania prac pisemnych z przedmiotéw 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 . hie udziela odpowiedzi na pytania nauczyciela,
nawet przy jego pomocy
dopuszczajacy + udziela odpowiedzi na pytania 1 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 czgsciowo wykazuje si¢ samodzielnoscig

dobry

spelnia wymagania podstawowe

prawidlowo wykorzystuje poznane zagadnienia
potrafi samodzielnie rozwigza¢ typowe zadania
prawidtowo formutuje mysli

bardzo dobry

spelnia wymagania podstawowe

prawidlowo interpretuje przy uzyciu jezyka
zawodowego poznane zagadnienia

samodzielnie udziela odpowiedzi na wszystkie
postawione pytania

zdobyta wiedzg¢ potrafi stosowa¢ w nowych
sytuacjach

rozwigzuje samodzielnie zadania i ¢wiczenia

celujacy

spetnia wymagania podstawowe
samodzielnie rozwigzuje zadania 1 C¢wiczenia
o podwyzszonym stopniu trudnosci

VI1I. ZASADY POPRAWIANIA OCEN

1. Uczen ma prawo do poprawy oceny w formie 1 terminie uzgodnionym z nauczycielem. Jezeli uczen otrzyma ze

sprawdzianu, pracy klasowej, ocen¢ niedostateczng ma obowigzek poprawy tej oceny lub w przypadku innej oceny

10



niesatysfakcjonujacej go, ktérg otrzyma, to ma mozliwos¢ 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 nicobecnosci ucznia na sprawdzianie nauczyciel ma prawo egzekwowania wiedzy
z zakresu sprawdzianu na dowolnej lekcji po powrocie ucznia do szkoty.

VI1l. DOSTOSOWANIE WYMAGAN

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

1. PRACA Z UCZNIEM UZDOLNIONYM.

e roznicowanie zadan w pracach klasowych i domowych,

e ewentualne przygotowanie do udziatu w konkursach i olimpiadach,

e samodzielne przygotowanie opracowan problemow i zagadnien,

e zajecia dodatkowe w formie porad i konsultacji, w tym: dyskusja o problemach, zmierzajgca do stworzenia projektu
rozwigzania, dyskusja o poprawnos$ci rozwigzan zadan zawodowych.

2. OCENIANIE UCZNIA Z DOSTOSOWANIEM WYMAGAN EDUKACYJNYCH DO POTRZEB 1
MOZLIWOSCI PSYCHOFIZYCZNYCH.

|. Ze wzgledu na stwierdzong dysleksje:
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a. Uwzglednia¢ trudnosci z zapamietywaniem nazw, pojec i liczb
b. W czasie odpowiedzi ustnych dyskretnie wspomagaé, dawaé wigcej czasu na przypomnienie, wydobycie z pami¢ci nazw,
terminow, dyskretnie naprowadzac

c. Umozliwi¢ ustne zaliczanie materiatu
d. Dopytywac¢ indywidualnie
e. Kilkakrotnie zezwala¢ na poprawe ocen

f. Nie wymagaé¢ odczytywania dtuzszych tekstow na forum

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

a

b. Preferowac ustne wypowiedzi

C Ocenianie sukcesow a nie porazek
d

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

a. Zapewni¢ uczniowi wilasciwe warunki pracy na lekcji, miejsce w pierwsze] tawce, mozliwos¢ wspomagania si¢ w
odbiorze mowy odczytywaniem z ust mowigcego ( w zaleznosci od skali niedostuchu)

b. Sprawdzac, czy uczen wilasciwie zrozumial przekazywane tresci, udziela¢ dodatkowych wyjasnien
C. Stosowac pytania pomocnicze
d. Bazowac na tresciach tekstowych

12
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Podczas sprawdzianow podawac zapisane na kartce polecenia

Mobilizowa¢ zacheta 1 pochwata do systematycznej pracy

Upewnic€ sig, czy uczen zrozumial polecenie

Monitorowa¢ sporzadzane przez ucznia notatki i wykonywane ¢wiczenia

Stosowac¢ wtasciwe tempo pracy dostosowane do mozliwos$ci 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

TECHNIKUM Nr 1

BEZPIECZENSTWO | HIGIENA PRACY W HANDLU

. Tematy Wymagania programowe UW?‘g' °
Dziat . realizacji
programowy jednostek Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
metodycznych . . . - L
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
ggtzﬁzigzﬁ stwa i S?A(ragri/ypracy, przeciwpoiarowej oraz ochrony ochrony przeciwpozarowej i 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 przeciwpozarowa 1 ochrony przeciwpozarowej i ochrony
ochrong srodowiska srodowiska
postugiwac si¢ terminologia z zakresu
bezpieczenstwa i higieny pracy,
ochrony przeciwpozarowej oraz
ochrony $rodowiska
2. Prawa i wskaza¢ prawa i obowigzki wymieni¢ akty prawa Klasa |
obowigzki pracodawcy i 0sob kierujgcych wewnatrzzaktadowego zwigzane z
E:Zggsvi‘ﬂ'(;y ! pracownikami w zakresie bezpieczehistwem i higieng pracy,

zakresie bhp i
ochrony pracy

bezpieczenstwa i higieny pracy
wskaza¢ prawa 1 obowigzki

pracownikow w zakresie

bezpieczenstwa 1 higieny pracy

ochrong przeciwpozarowa i ochrong
srodowiska

opisa¢ uprawnienia pracownicze w
zakresie ochrony, czasu pracy i
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wskaza¢ uprawnienia pracownicze w
zakresie ochrony, czasu pracy i
urlopow: kobiet, mtodocianych i
0s06b niepetnosprawnych

urlopow

wyjasni¢ zadania zaktadowych organéw
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
IIl. Warunki pracy | 1. Czynniki rozrézni¢ czynniki szkodliwe, poda¢ znaczenie pojecia czynnik Klasa |

zagrazajgce
zdrowiu i zyciu
pracownikow
podczas
wykonywania

ucigzliwe 1 niebezpieczne w
srodowisku pracy w handlu

poda¢ przyktady dzialan eliminujacych
szkodliwe oddzialywanie

ucigzliwy, szkodliwy, niebezpieczny
przypisa¢ wystepujace na stanowisku

pracy czynniki §rodowiska pracy do

czynnikow fizycznych, chemicznych,
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zadan
zawodowych

czynnikow 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 prawidtowego
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
chemicznych wystepujacych w
srodowisku pracy w handlu

biologicznych lub psychofizycznych
oraz poda¢ inne ich przyktady

scharakteryzowa¢ 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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wymieni¢ drogi wchianiania substancji
chemicznych do organizmu
cztowieka

rozr6zni¢ sposoby dzialania substancji
chemicznej na organizm ludzki

wyjasni¢ znaczenie pojecia
najwyzszych dopuszczanych stezen

wymieni¢ skutki zagrozen
psychofizycznych

2. Ergonomia w poda¢ réznice pomigdzy pracg wyjasni¢, czym zajmuje si¢ ergonomia Klasa |
ksztaftowaniu 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 wtasciwego podnoszenia | opisa¢ 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 i1 higieny
mechanicznego pracy, ochrony przeciwpozarowe;j i
ochrony srodowiska
wyjasni¢ wpltyw pozycji przyjmowanej
podczas pracy na obcigzenie
kregostupa
3. Zasady organizowa¢ prac¢ z zapewnieniem Klasa |

bezpiecznej pracy
w
przedsigbiorstwie
handlowym

wyjasni¢ zasady planowania 1
organizowania czasu pracy w
handlu zgodnie z przepisami prawa
I wymaganiami bhp

opisa¢ bezpieczne 1 higieniczne
warunki pracy na stanowisku pracy
sprzedawcy i technika handlowca

wymaganego poziomu ochrony
zdrowia, zycia przed zagrozeniami
wystepujacymi w srodowisku pracy
przestrzega¢ wymagan sanitarnych w
zalezno$ci od branzy (konieczno$¢
okresowych badan — aktualne
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opisa¢ wymagania dotyczace
pomieszczen handlowych
ograniczajgce wptyw czynnikow
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
materiatow pomocniczych

ksigzeczki zdrowia, spigte 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 i przepisow
prawa w zakresie ochrony $rodowiska

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

analizowac¢ oceng ryzyka zawodowego na
stanowisku pracy sprzedawcy

wskaza¢ znaczenie i potrzebe opisu
ryzyka zawodowego

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

lll. Postepowanie
w sytuacjach
zagrozen, awarii
i wypadkéw

1. Wypadki przy | zdefiniowa¢ wypadek przy pracy scharakteryzowaé przystugujace Klasa |
pracy wymieni¢ czynniki wptywajace na pracownikowi $wiadczenia zwigzane z
mozliwo$¢ zakwalifikowania wypadkiem przy pracy
wypadku jako wypadku przy pracy | analizowac przyczyny wystepowania
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$ci udzielania pomocy zabezpieczy¢ miejsce zdarzenia z
przedmedycznej w zaleznosci od uwzglednieniem wlasnego
przyczyny i rodzaju zagrozenia bezpieczenstwa
zycia zaprezentowac sposob wykonania
opisa¢ metody udzielania pierwszej resuscytacji kragzeniowo-oddechowej
pomocy w przypadku wystapienia
urazu
zaprezentowac udzielanie pierwszej
pomocy
zabezpieczy¢ poszkodowanego poprzez
utozenie w pozycji bezpiecznej
3. Zagrozenia opisa¢ zasady ochrony wymieni¢ nieprawidlowo$ci wynikajace z | Klasa |

pozarowe

przeciwpozarowej w
przedsigbiorstwie handlowym
okresli¢ obowiazki pracownikow i
pracodawcow w zakresie ochrony
przeciwpozarowej
rozrdznia¢ znaki informacyjne

nieprzestrzegania zasad
bezpieczenstwa 1 higieny pracy oraz
stosowania przepisow prawa
dotyczacych ochrony
przeciwpozarowej

okresli¢ rozmieszczenie srodkow do
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zaalarmowac¢ stuzby ratownicze
poda¢ zasady ewakuacji
opisa¢ przeznaczenie roznych rodzajow

opisa¢ zastosowanie gasnic na

okresli¢ dzialania zapobiegajace

zwigzane z przepisami ochrony
przeciwpozarowej

srodkow gasniczych

podstawie znormalizowanych
oznaczen literowych

powstawaniu pozaru na stanowisku
pracy sprzedawcy

alarmowania i powiadamiania o
zagrozeniu

PODSTAWY TOWAROZNAWSTWA

Dziat Tematy jednostek Wymagania programowe Uwagi o
programowy metodycznych realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
l. Zakres 1. Podstawowa wyjasni¢, czym zajmuje si¢ odrdzni¢ rodzaje procesow Klasa |
towaroznawstwa terminologia z zakresu

towaroznawstwa

towaroznawstwo

wyjasni¢ znaczenie towaroznawstwa w
pracy handlowca

wyjasni¢, czym sg normy

poda¢ przyktady norm stosowanych w
handlu

wyjasni¢ znaczenie normalizacCji W
obrocie handlowym i gospodarce
magazynowej

poda¢ przyktady zastosowania

technologicznych
poda¢ przyktady znanych z zycia
procesow technologicznych
scharakteryzowa¢ wyrob w oparciu
o okreslony typ normy
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normalizacji w handlu

2. Wtasciwosci wyjasni¢ pojecie jakosci towarow odrdzni¢ konkretne czynniki Klasa |
towarow, czynniki | g nodstawie przykladow wskazaé decydujace o jako$ci towarow
wplywajace na jakosc cechy jakosciowe towaroéw wyjasni¢, jakie czynniki wplywaja
wymieni¢ czynniki wplywajace na na jako$¢ towarow
jako$¢ towarow
uzasadni¢ potrzebe prowadzenia
kontroli jako$ci towaréw réznymi
metodami i na réznych etapach
obrotu towarowego
okresli¢ wlasciwosci fizyczne i
chemiczne towarow
zakwalifikowa¢ produkt do
odpowiedniej grupy towarowej na
podstawie przedstawionej
charakterystyki towaru
3. Zasady badania i wyjasni¢, na czym polega odbiodr ustali¢ odbior jakosciowy wstepny i | Klasa |
odbioru jakosciowego jako$ciowy towarow zasadniczy
towarow Sy . . . , .
wyjasni¢ znaczenie badania jako$ci dokona¢ oceny odbioru
towarow jakosciowego
zaprezentowac sposob organizacji uzasadni¢ subiektywizm oceny
badania organoleptycznego sensorycznej, obiektywizm
uzasadni¢ potrzebe prowadzenia badan oceny instrumentalnej
instrumentalnych uzasadni¢ znaczenie metod badania
okresli¢, na czym polega ocena towarow w celu potwierdzenia
organoleptyczna podczas badania ich jakosci
jako$ciowego towarow rozrdézni¢ oznaczenia norm
wskaza¢ sposob postepowania w krajowych, europejskich i
przypadku nie spetnienia norm mi¢dzynarodowych
4. Klasyfikacja dobra¢ stawke podatku VAT do towaru | omdéwi¢ systemy klasyfikacyjne Klasa |
towaréw — PKWiU, na podstawie PKWiU towarow PKWiU
PKD i EPKD

wskaza¢ zastosowanie Polskiej

sklasyfikowa¢ podmioty
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Klasyfikacji Dziatalnosci,
Europejskiej Klasyfikacji
Dziatalno$ci

wyszuka¢ symbol wyrobu, ustugi w
Polskiej Klasyfikacji Wyrobow i
Ustug

sklasyfikowa¢ towary 1 ustugi zgodnie z
Polska Klasyfikacja Wyrobow i
Ustug (sekcja, dziat, grupa, klasa)

gospodarcze zgodnie z Polska
Klasyfikacja Dziatalno$ci

wyjasni¢ znaczenie Polskiej
Klasyfikacji Wyrobow i Ustug
dla gospodarki towarowej

5. Podstawowe zdefiniowaé pojecia dotyczace przygotowaé towar przeznaczony Klasa |
informace o asortymentu towarowego do sprzedazy wedlug
ﬁjsv(a;[r{:cv??ﬁ'e opisac rodzaje asortymentu handlowego okreslonego asortymentu
sklasyfikowac towary tworzace handlowego
asortyment handlowy rozpoznaé rodzaj asortymentu
wymieni¢ czynniki wptywajace na placéwki handlowe;j
wielko$¢ i strukturg asortymentu wskaza¢ mozliwosci zmiany
okresli¢ zalety i wady zréznicowanego asortymentu handlowego
asortymentu handlowego
Il. Opakowanie i 1. Klasyfikacja wyjasni¢ znaczenie opakowan w opisa¢ wlasciwos$ci materiatow Klasa |
oznakowanie opakowan w handlu obrocie towarowym opakowaniowych
towarow wymieni¢ rodzaje opakowan analizowac rozne rodzaje opakowan
sklasyfikowa¢ opakowania wedlug
réznych kryteriow
ewidencjonowac opakowania zgodnie z
zasadami przyjetymi w
przedsiebiorstwie handlowym
2. Oznaczenia na okresli¢ podzial i znaczenie znakéw na | —  zinterpretowac znaczenie Klasa |

opakowaniach

opakowaniach

wyjasni¢ znaczenie réznych grup
znakdéw umieszczanych na
opakowaniach

rozpoznawa¢ 0znaczenia umieszczone

poszczegodinych znakéw
towarowych

—  zakwalifikowa¢ dany znak do
odpowiedniej grupy znakow
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na opakowaniach towaréw
wyjasni¢ sposob postepowania z
towarem zgodnie z oznaczeniami
rozrozni¢ oznaczenia umieszczane na
towarach i opakowaniach
wyjasni¢ tres¢ oznaczen umieszczonych
na towarach i opakowaniach
wyjasni¢ znaczenie kodu kreskowego
umieszczonego na towarach

3. Funkcje opakowan

opisa¢ funkcje, jakie petnig opakowania

wymieni¢ funkcje opakowan

wyjasnié, jakie znaczenie ma ponowne
wykorzystywanie opakowan w
procesie transportu

wymieni¢ dziatania podejmowane dla
odzyskania opakowan

wymieni¢ dziatania stuzace
przetworzeniu odpadow
opakowaniowych

wyjasni¢ znaczenie normalizacji
opakowan

Klasa |

1.
Charakterystyka
towarow

1. Przechowywanie i
magazynowanie
towaréw

wymieni¢ warunki prawidtowego
przechowywania towaréw

wymieni¢ zasady rozmieszczenia
towar6w w magazynie

wymieni¢ funkcje magazynow

rozpoznawac rodzaje magazynow

klasyfikowa¢ magazyny wedtug
réznych kryteriow

okresli¢, jakie czynniki 1 w jaki sposob
wplywaja na jako$¢
przechowywanych towaréw

na konkretnych przyktadach
omowi¢ wpltyw poszczegolnych
czynnikOw na jakos¢
przechowywanych towarow

omowi¢ niezbedne wyposazenie
magazynow ze wzgledu na
przechowywane towary

Klasa |

2. Ubytki towarowe
oraz zmiany
zachodzgce w

zdefiniowac pojecie i rodzaje ubytkow
towarowych

wyjasni¢ przyczyny zmian
zachodzacych w

Klasa |
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przechowywanych
towarach

rozrdzni¢ ubytki naturalne i
nadzwyczajne

przedstawi¢ sposoby zapobiegania
powstawaniu ubytkOw w procesie
magazynowania

wymieni¢ procesy fizyczne, chemiczne
1 biologiczne, ktore moga zachodzi¢
w przechowywanych towarach

wymieni¢ szkodniki magazynowe

omoOwic¢ sposoby radzenia sobie ze
szkodnikami

przechowywanych towarach
omowi¢ zasady odpowiedzialnosci
pracownikow w przypadku
wystapienia ubytkow w
przechowywanych towarach

3. Konserwowanie rozroznia¢ metody fizyczne, chemiczne, | -~  podac roznice i podobienstwa Klasa |
biologiczne, utrwalania, miedzy metodami konserwaciji
konserwowania towar6w — opisac te metody konserwac;ji,

Lo s ktore mozna stosowac do
TOZIoznic procesy . konserwagiji artykutow
utrwalania/konserwacji produktow przemystowych
zywnosciowych i —  omoéwi¢ wptyw konserwacji na
nieZywnoéciowych wartos¢ odzywczg zywnosci
poda¢ przyktady produktow - odszukac’:_ na towarach informacje
utrwalanych/konserwowanych 0 sposobie ich konserwowania
réznymi metodami
IV. Artykuty 1. Ogdlna sklasyfikowac zywno$¢ wedtug réznych | odczyta¢ informacje na opakowaniu | Klasa |
zywnosciowe charakterystyka kryteriow dotyczaca sktadu surowcowego,

Zzywnosci . . . f

rozpozna¢ na podstawie charakterystyki w tym zastosowanych dodatkow
towaroznawczej wybrane grupy poinformowac klienta o wplywie
towarowe (zywnosciowe) roznych sktadnikow zywnosci

rozr6zni¢ dodatki do Zzywnosci na organizm cztowieka

rozrozni¢ wpltyw dodatkow do zywnosci
na wlasciwos$ci produktow
spozywczych

2. Mleko i przetwory wymieni¢ najwazniejsze sktadniki rozpozna¢ gatunki sera na Klasa |

mleczne

odzywcze mleka

podstawie oceny
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scharakteryzowac produkty mleczne,
ich przeznaczenie 1 wlasciwos$ci
odzywcze

wymieni¢ asortyment produktow
mlecznych

okresli¢ warunki przechowywania
mleka i produktow mlecznych

scharakteryzowac¢ koncentraty mleczne

okresli¢ wymagania dotyczace
przechowywania koncentratow
mlecznych

organoleptycznej

przeprowadzi¢ badanie sensoryczne
mleka spozywczego i
wybranych produktéw
mlecznych

3. Mieso i produkty
miesne

okresli¢ warto$¢ odzywczg migsa

wymieni¢ podstawowe elementy
handlowe migs

okresli¢ cechy §wiezego migsa

klasyfikowaé wedliny wedtug réznych
kryteriow

poda¢ wlasciwosci jadalnych thuszezy
zwierzgcych

okresli¢ warunki przechowywania
migsa i wedlin

scharakteryzowaé poszczegdlne
gatunki mig¢s 1 wedlin

Klasa |

4. Dréb i przetwory
drobiowe, jaja

dokona¢ oceny jakos$ciowej tuszki
drobiowej

okresli¢ warto$¢ odzywcza migsa
drobiowego

wymieni¢ sortymenty migsa
drobiowego

scharakteryzowaé gldwne przetwory
drobiowe

okresli¢ warunki przechowywania
drobiu i1 przetworéw drobiowych

scharakteryzowac¢ warto$¢ odzywczg jaj

przeprowadzi¢ analiz¢ sensoryczng
migsa drobiowego w elementach
1 poréwnac uzyskane wyniki z
wymaganiami podanymi w
obowigzujacej normie

dokona¢ oceny sensorycznej
wybranych wedlin drobiowych

dokona¢ oceny $wiezosci 1 warto$ci
odzywczej jaj

Klasa Il
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wymieni¢ warunki przechowywania jaj

sklasyfikowac¢ jaja wedlug réznych
kryteriow

dokona¢ oceny towaroznawczej jaj

5. Ryby i przetwory
rybne

okresli¢ warto$¢ odzywcza ryb i
uzasadni¢ zastosowanie ryb w diecie

wymieni¢ ryby dostgpne w handlu

omoéwi¢ metody przechowywania ryb i
przetworow rybnych

zdefiniowaé pojecie owoce morza

wymienic i scharakteryzowac
bezkregowce jadalne

opracowac przyktadowe porady
dotyczace przechowywania
przez klienta ryb 1 przetworow

rybnych

Klasa | |

6. Tluszcze

wymieni¢ tluszcze zwierzegce

scharakteryzowac¢ wybrane oleje
roslinne

scharakteryzowac¢ thuszcze roslinne
przetworzone

okresli¢ warunki przechowywania
thuszczow

na podstawie informacji producenta
odczyta¢ warto$¢ odzywcza i podaé
termin przydatnosci do spozycia
wybranej margaryny do smarowania
pieczywa

udziela¢ porad dotyczacych
stosowania i wlasciwosci
réznych thuszczéw roslinnych

Klasa Il

7. Owoce, warzywa,
grzyby i ich przetwory

przedstawi¢ klasyfikacje owocoOw

omoOwi¢ znaczenie OWOCOW W zywieniu

przedstawi¢ warunki przechowywania
owWocOwW

wymieni¢ asortyment wybranej grupy
owocOwW

poda¢ metody utrwalania owocow i
przetworéw owocowych

postugujac si¢ tabelami zawarto$ci
witamin, wskaza¢ owoce bedace
najlepszymich Zrédlem

dokona¢ oceny sensorycznej kilku
wybranych przetworéw
owocowych

porownac warto$¢ odzywcza i
kaloryczng owocow 1 dzemow

Klasa Il
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oceni¢ organoleptycznie jako$¢ owocow
iich przetworow

przedstawi¢ klasyfikacj¢ warzyw

okresli¢ warto$¢ odzywcza 1 sktad
chemiczny warzyw

dokona¢ oceny towaroznawczej warzyw

przedstawi¢ warunki przechowywania
warzyw

omowi¢ metody utrwalania warzyw i
ich przetworow

scharakteryzowac przetwory warzywne

omoOwic¢ zasady przechowywania
przetworow warzywnych

wymieni¢ gatunki grzybow
wystepujacych w Polsce

omoOwi¢ znaczenie grzybow w zywieniu

scharakteryzowacé przetwory grzybowe

dokona¢ oceny jako$ciowej grzybow

scharakteryzowaé¢ warunki dotyczace
przechowywania grzybow

dokona¢ poradnictwa sprzedazowego
dotyczacego grzybow

postugujac sie tabelami zawartosci
zwigzkow mineralnych,
wskaza¢ warzywa bedace
najlepszym zrodtem zelaza

przeprowadzi¢ oceng
organoleptyczng wybranych
warzyw

postugujac si¢ atlasem, rozpoznaé
grzyby jadalne

8. Zboza i przetwory przedstawi¢ budowe ziarna zb6oz okresli¢ znaczenie zywieniowe Klasa Il
zbozowe zdefiniowa¢ pojecia: typ maki, gluten produktow zbozowych
przedstawi¢ podziat kasz 1 pieczywa systematyzowa¢ produkty zbozowe
scharakteryzowac¢ pod wzgledem pod wzgledem warto$ci
towaroznawczym makarony odzywczej
okresli¢ asortyment pieczywa przeprowadzi¢ oceng
okresli¢ warunki przechowywania organoleptyczng wybranych
produktow zbozowych zb0z 1 ich przetwordéw
9. Cukier, miod i omoéwic gatunki i rodzaje handlowe rozpoznac rozne gatunki miodu Klasa Il

wyroby cukiernicze
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cukru

scharakteryzowa¢ produkty zastepujace
cukier

sklasyfikowaé wyroby cukiernicze

okresli¢ warto$¢ odzywcza i kaloryczng
wyrobow cukierniczych

przedstawi¢ wlasciwosci odzywcze
miodu

przedstawi¢ warunki przechowywania
cukru, wyrobow cukierniczych oraz
miodu

dokona¢ oceny jako$ciowej wyrobow
cukierniczych

oceni¢ poprawnos¢ znakowania
opakowan wyrobow
cukierniczych

dokona¢ oceny organoleptycznej
miodu naturalnego i sztucznego

10. Koncentraty zdefiniowaé pojecie koncentrat oceni¢ poprawno$¢ informacji na Klasa Il
Spozywcze SpOZywcezy opakowaniu wybranych
przedstawi¢ podzial koncentratow koncentratow
spozywczych wskaza¢ roznice migdzy
udziela¢ poradnictwa dotyczacego koncentratami
koncentratow spozywczych scharakteryzowa¢ wymagania
dotyczace przechowywania
koncentratow
11. Uzywki i przyprawy porownaé wiasciwosci sensoryczne | Klasa Il

roslinne

klasyfikowa¢ przyprawy

scharakteryzowa¢ wybrane przyprawy

wymieni¢ metody konserwacji
przypraw

okresli¢ wplyw przypraw na zdrowie
czlowieka

zdefiniowac pojecie uzywki

scharakteryzowa¢ gatunki herbat, kaw,
kakao 1 wymagania dotyczace
opakowan

omowi¢ zasady przechowywania

naparoéw wybranych gatunkow
herbat, kaw, kakao

oceni¢ organoleptycznie wybrane
przyprawy oraz uzywki

omowi¢ szkodliwe dziatanie tytoniu
na organizm cztowieka

oceni¢ jako$¢ wyrobow
tytoniowych dostepnych w
handlu
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roznego rodzaju uzywek i1 przypraw

okresli¢ warunki przechowywania
wyrobow tytoniowych dostepnych
w handlu

12. Napoje zdefiniowac poj¢cie napoje scharakteryzowa¢ wymagania Klasa | |
alkoholowe, bezalkoholowe dotyczace opakowan i sposobu
bezalkoholowe i wody , . . . .
mineralne sklasyfikowa¢ napoje bezalkoholowe i przechowywania sokéw dla
wody mineralne dzieci
wymieni¢ asortyment napoi dokona¢ oceny organoleptycznej
bezalkoholowych wybranych napojow
wyjasni¢ roznice miedzy woda bezalkoholowych
mineralng a mineralizowang omowic szkodliwy wptyw alkoholu
dokona¢ podziatu wyrobow na organizm cztowieka
spirytusowych rozpoznaé¢ oznaczenie geograficzne
charakteryzowa¢ rodzaje miodow napoju spirytusowego
pitnych
scharakteryzowa¢ podstawowe gatunki 1
rodzaje piwa
scharakteryzowa¢ czynniki, ktore
wplywaja na jako$¢ napojow
alkoholowych
korzystajac z informacji na etykietach,
okresli¢ zawartos$¢ alkoholu w
poszczegbdlnych wyrobach
alkoholowych
scharakteryzowa¢ wymagania
dotyczace przechowywania napojow
alkoholowych
V. Artykuty 1. Wyroby rozpoznaé na podstawie charakterystyki | scharakteryzowaé podstawowe Klasa Il

niezywnosciowe

widkiennicze

towaroznawczej wybrane grupy
towarowe (niezywnosciowe)
sklasyfikowa¢ surowce wtokiennicze

grupy widkiennicze
scharakteryzowa¢ podstawowe typy
tkanin
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zdefiniowa¢ wyroby wtokiennicze,
tkaniny, dzianiny, przedziny,
wlokniny, filce, watoliny, koronki
itd.

dzieli¢ wyroby widkiennicze
produkowane w zalezno$ci od
surowca, z ktorego zostaly
wykonane

wyjasni¢, na czym polega
uszlachetnianie wyrobow
wiokienniczych, w tym wyrobow
specjalnych (np. niepalnych,
medycznych)

scharakteryzowaé oznaczenie wyrobow
wtokienniczych

dokona¢ oceny jakosci wyrobow
wtokienniczych

okresli¢ warunki przechowywania
wyrobow wiokienniczych

2. Skéra, wyroby
skorzane

wskazac rodzaje skor 1 ich wlasciwosci

okresli¢ warunki przechowywania skor i
wyrobow skorzanych

wskaza¢ metody konserwacji skor 1
wyrobow skorzanych

scharakteryzowac zastosowanie oraz
mozliwe wady skor

wymieni¢ grupy wyrobow kaletniczych,
ku$nierskich, rymarskich,
szewskich, odziezowych, wyrobow
galanteryjnych, introligatorskich,
ortopedycznych, technicznych

opisa¢ rodzaje i typy obuwia

wymieni¢ 1 scharakteryzowac
rodzaje skor

wyjasni¢ oznaczenia na obuwiu na
podstawie etykiet

scharakteryzowac¢ galanteri¢ 1
odziez skoérzang

Klasa Il
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dokona¢ oceny jakos$ci wyrobow

skorzanych
3. Wyroby odziezowe | wymieni¢ wiasciwo$ci materiatow scharakteryzowa¢ wiasciwosci Klasa Il
odziezowych materiatéw odziezowych
wymieni¢ i scharakteryzowac etapy omowi¢ oznaczenia na wybranych
produkcji odziezy wyrobach odziezowych
rozrdzni¢ typy figur oséb dorostych
wymieni¢ rodzaje oznaczen na
wyrobach odziezowych
okresli¢ warunki przechowywania
wyrobow odziezowych
dokona¢ oceny jakosci wyrobow
odziezowych
4. Srodki czystosciw | zdefiniowa¢ $rodki piorace wyjasni¢, od czego zalezy Klasa Il
gospodarstwie sklasyfikowac¢ $rodki piorace skuteczno$¢ prania
domowym Sy . .
wymieni¢ surowce potrzebne do scharakteryzowaé poszczegdlne
produkcji mydta rodzaje mydet
poda¢ zasady klasyfikacji mydet jako wymieni¢ wady i zalety
produktéw rynkowych syntetycznych srodkoéw
zdefiniowac syntetyczne srodki piorace pioracych
sklasyfikowac¢ srodki do mycia i scharakteryzowa¢ pomocnicze
czyszczenia $rodki do prania
okresli¢ warunki przechowywania
chemii gospodarstwa domowego
okresli¢ warunki bezpiecznego
uzywania i postegpowania ze
zuzytymi opakowaniami chemii
gospodarstwa domowego
5. Wyroby sklasyfikowaé wyroby kosmetyczne i oceni¢ jako$¢ wybranych wyrobow Klasa Il
kosmetyczno- perfumeryjne kosmetycznych i
perfumeryjne scharakteryzowa¢ wybrane wyroby perfumeryjnych

kosmetyczne
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scharakteryzowa¢ wyroby
pielggnacyjne 1 upickszajace

okresli¢ warunki przechowywania
wyrobow kosmetyczno-
perfumeryjnych

6. Papier, wyroby
papiernicze

zdefiniowa¢: wytwory papiernicze i
przetwory papiernicze

przedstawi¢ klasyfikacje wytwordéw
papierniczych ze wzgledu na rozne
kryteria

przedstawi¢ réznice w wyrobach
papierniczych wykonanych z
réznych surowcow

zaprezentowa¢ mozliwosci
wykorzystania/zastosowania papieru
poddanego réznym procesom
wykonczeniowym

poda¢ przyktady wyrobow
papierniczych stosowanych w
réznych gateziach produkcji 1 obrotu
towarowego

wymieni¢ zastosowania wyrobow
papierniczych w handlu

scharakteryzowa¢ wady wyrobow
papierniczych

poda¢ parametry przechowywania
wyrobOw papierniczych

wyjasni¢, czym rézni si¢ wytwor
papierniczy od przetworu
papierniczego

scharakteryzowac proces
technologiczny otrzymywania
papieru

scharakteryzowa¢ najwazniejsze
wiasciwos$ci papieru

Klasa Il

7. Szkto, wyroby ze
szkta

sklasyfikowa¢ szkto wedtug roznych
kryteriow

sklasyfikowa¢ wyroby ze szkta

scharakteryzowa¢ wyroby szklane
gospodarstwa domowego

okresli¢ wlasciwosci szkta
bezpiecznego

Klasa Il
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wyjasni¢ wptyw réznych metod
zdobienia szkta gospodarstwa
domowego na jego wartosci
uzytkowe

scharakteryzowa¢ wyroby szklane
wykorzystywane w budownictwie i
przemysle

poda¢ wymagania dotyczace transportu,
pakowana i przechowywania
wyrobow szklanych

omowi¢ wady jakos$ci wyrobow
szklanych

oceni¢ jako$¢ wyrobow szklanych

8. Wyroby ceramiczne | sklasyfikowa¢ wyroby ceramiczne wg scharakteryzowac asortyment Klasa Il
réznych kryteriow ceramiki stolowej
wymieni¢ surowce do produkcji omowic kolejne etapy wytwarzania
wyrobow ceramicznych wyrobow ceramicznych
omowi¢ wlasciwosci wyrobow porownac wlasciwosci wyrobow z
ceramicznych porcelany, porcelitu, fajansu i
scharakteryzowaé ceramike stolowg kamionki
scharakteryzowa¢ wyroby ceramiki omowi¢ metody dekoracji wyrobow
budowlanej ceramicznych
wyjasni¢ pojecia whasciwosci scharakteryzowa¢ wady wyrobow
techniczne wyrobdw ceramicznych i ceramicznych
warto$¢ uzytkowa okresli¢ sposob przechowywania
wyrobow ceramicznych
9. Wyroby drewniane | sklasyfikowa¢ wyroby drewniane wg okresli¢ sposob konserwacji Klasa Il

réznych kryteriow

omoOwi¢ wlasciwosci wyrobow
drewnianych

okresli¢ sposob przechowywania
wyrobow drewnianych

wyrobow drewnianych
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10. Wyroby
elektrotechniczne

scharakteryzowac sprzet
elektrotechniczny

dokona¢ podziatu sprz¢tu i urzadzen
elektrotechnicznych

okresli¢ warunki przechowywania
wyrobow elektrotechnicznych

analizowa¢ oznaczenia na
opakowaniu wyrobow
elektrotechnicznych dla
zachowania zasad
bezpieczenstwa

wyrobow elektrotechnicznych
odczytywac symbole, instrukcje

obstugi, tabliczki znamionowe

wyrobow elektrotechnicznych

udzieli¢ poradnictwa przy sprzedazy

Klasa Il

ORGANIZACJA PROCESOW SPRZEDAZY

. Uwagi o
) Wymagania programowe realizacji
Dziat programowy Tematy jednostek
metodycznych Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
|. Bezpieczenstwo i | 1. Zasady opisac bezpieczne i higieniczne wyjasni¢ zasady prowadzenia Klasa |

higiena pracy oraz
ergonomia
podczas
organizacji
sprzedazy towaréw

bezpieczenstwa i
higieny pracy oraz
ochrony
przeciwpozarowej w
organizacji sprzedazy
towaréw

warunki pracy podczas
organizacji sprzedazy towarow
opisa¢ zasady ochrony
przeciwpozarowej w
przedsigbiorstwie handlowym
rozroznia¢ znaki informacyjne
zwigzane z przepisami ochrony
przeciwpozarowej
zastosowac¢ odpowiedni rodzaj
srodkéw gasniczych do
wystepujacego zagrozenia
dobiera¢ srodki ochrony

gospodarki odpadami,
gospodarki wodno-sciekowe;j
oraz w zakresie ochrony
powietrza w przedsiebiorstwie
handlowym

opisa¢ system wezwania pomocy
medycznej w przypadku sytuacji
stanowigcej zagrozenie zdrowia
1 zycia przy wykonywaniu zadan
zawodowych w organizacji
sprzedazy towarow
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indywidualnej i zbiorowej do
rodzaju wykonywanych prac

wyjasni¢ zasady recyklingu zuzytych
materialow

opisa¢ zasady zachowania przy
organizacji pracy sprzedazy z
urzadzeniami podtaczonymi do
sieci elektrycznej

okresli¢ rodzaj zagrozenia zycia na
podstawie typowych objawow

wyjasni¢ sposoby postepowania w
stanach zagrozenia zdrowia i
zycia

opisa¢ czynnos$ci udzielania pomocy
przedmedycznej w zalezno$ci od
przyczyny i rodzaju zagrozenia
zycia

2. Ergonomiczna
organizacja
stanowiska pracy

definiowaé pojecie ergonomii

omowic cele ergonomii

opisa¢ korzysci wynikajace z
przestrzegania zasad ergonomii

wymieni¢ wymagania ergonomii
podczas organizacji sprzedazy
towarow

opisa¢ wymagania ergonomiczne dla
stanowiska pracy przy
komputerze

wyjasni¢ wptyw pozycji
przyjmowanej podczas pracy na
obcigzenie kregostupa

Klasa |

Il.
Zagospodarowanie
obiektow
handlowych

1. Magazyny handlowe

wymienia¢ rodzaje magazynéw
handlowych

rozpoznawac¢ funkcje magazynow i
wyposazenia technicznego
magazynow handlowych

wymieni¢ zasady rozplanowania
powierzchni magazynu
handlowego

wymieni¢ czynniki decydujace o
sprawnym funkcjonowaniu

Klasa |
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dobiera¢ sprzet 1 urzadzenia
magazynowe do rodzaju
przechowywanych towaroéw

dobiera¢ odpowiednie warunki
przechowywania do towaréw

rozmieszczaé towary w magazynie
zgodnie z zasadami
przechowywania

wyjasni¢ zasady rozmieszczania
towarOW w magazynie

magazynu

okresli¢ elementy decydujace o
zagospodarowaniu przestrzeni
magazynowej

2. Rozmieszczenie
towarow w punkcie
sprzedazy

rozmieszczac¢ towary w sali
sprzedazowej

dobiera¢ sposoby rozmieszczania
towaréw ze wzgledu na
stosowang metode sprzedazy

wymienia¢ zasady merchandisingu
handlowego

wymieni¢ ogblne zasady
rozmieszczania grup towarowych
w sklepie

przygotowac ekspozycj¢ towarow do
sprzedazy

stosowa¢ podstawowe narzgdzia
marketingu mix w
rozmieszczaniu towarow na sali
sprzedazowe]

dobiera¢ zasady przygotowania
towarow do sprzedazy
odpowiednio do asortymentu

wskaza¢ elementy wyr6zniajace
placéwke handlowa w otoczeniu

wskaza¢ czynniki decydujace o
zagospodarowaniu wnetrza
sklepu

wskaza¢ czynniki budujace
atmosfere w sklepie

Klasa |

lll. Towar jako
przedmiot handlu

1. Funkcjonowanie
przedsiebiorstw
handlowych w
gospodarce rynkowej

opisa¢ cechy gospodarki rynkowe;j
wyjasni¢ pojecia ekonomiczne:
popyt, podaz, rownowaga

opisa¢ powigzania pomiedzy
podmiotami funkcjonujagcymi w
gospodarce

Klasa |
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rynkowa
wyjasni¢ mechanizm rynkowy
wymieni¢ rodzaje przedsi¢biorstw
handlowych

okresli¢ wptyw prawa popytu 1
podazy na funkcjonowanie
przedsigbiorstwa handlowego

wyjasni¢ zalezno$ci ekonomiczne
wynikajace z prawa Engla

obliczy¢ elastyczno$¢ cenowa
popytu, podazy

2. Kalkulacja cen

wyjasni¢ pojecie 1 strukturg ceny

opisa¢ czynniki wptywajace na
poziom ceny

obliczy¢ marze handlowg i rabat

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

opisac strategie cenowe stosowane
w handlu

Klasa |

3. Klasyfikacja
towaréw

definiowac¢ pojecia z zakresu
towaroznawstwa (asortyment,
towar, grupa towarowa, norma,
jakos¢, warto$¢ uzytkowa, odbior
jako$ciowy)

rozpoznawac na podstawie
charakterystyki towaroznawczej
wybrane grupy towarowe
(zywnosciowe i
niezywnosciowe)

kwalifikowac¢ towar do odpowiednie;j
grupy asortymentowej

klasyfikowa¢ towary i ustugi
zgodnie z Polska Klasyfikacja
Wyrobow 1 Ustug (sekcja, dzial,
grupa, klasa)

Klasa |

4. Przygotowanie
towarow do sprzedazy

dokonac¢ ilo$ciowej i jakoSciowe;j
kontroli towarow
przeznaczonych do sprzedazy

oznaczac¢ towary zgodnie z zasadami

przedstawi¢ znaczenie znakow
jakosci

Klasa Il
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ustalonymi w handlu

dobiera¢ opakowanie do rodzaju
towaru

przechowywac towary przeznaczone
do sprzedazy w zaleznosci od
asortymentu

5. Przyczyny strat w
handlu

ustala¢ poziom zapaséw tatwo
psujacych si¢ gwarantujacy
utrzymanie ciggltosci sprzedazy
dobiera¢ systemy zabezpieczajace
magazyny i towary przed
kradzieza, wlamaniem,
uszkodzeniem, zniszczeniem itp.
wyjasni¢ wptyw strat na wynik
dziatalnosci placowki handlowe;j
dobra¢ systemy chronigce przed
ponoszeniem strat w handlu

wskaza¢ czynniki wptywajace na
wielko$¢ zapasow
gwarantujgcych utrzymanie
ciggtosci sprzedazy

Klasa |

6. Wykorzystanie
technologii
informacyjnej

opisa¢ dostepne systemy
informatyczne wspomagajace
sprzedaz towarow

dobiera¢ system informatyczny
wspomagajacy sprzedaz towarow
w zalezno$ci od oferowanego
asortymentu 1 rodzaju placowki
handlowej

Klasa |

IV. Zaopatrzenie w
handlu

1. Stany magazynowe

wymieni¢ rodzaje zapasoOw
uzasadni¢ potrzebe utrzymywania
zapasOw w placéwce handlowej
sprawdzi¢ stany magazynowe
wyjasni¢ wptyw popytu 1 podazy na
gospodarke zaopatrzeniowa
placowek handlowych

sporzadzi¢ harmonogram dostaw
opisa¢ czynniki ksztaltujace popyt

Klasa |
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wymieni¢ rodzaje popytu

2. Zamowienia przygotowa¢ dane do zamowienia wymieni¢ czynniki decydujace o Klasa |
towarow ztozy¢ zamoOwienie na towar z wielko$ci i strukturze
wykorzystaniem réznych zaopatrzenia placowki
kanatéw komunikacji wskaza¢ czynniki wptywajace na
wybrac¢ zrodla zaopatrzenia wybor dostawcy
3. Odbior towaréw stosowac algorytm post¢powania sporzadzi¢ algorytm postepowania | Klasa |
przy odbiorze towaréw przy odbiorze towaréw
odczyta¢ informacje zamieszczone wskaza¢ sposoby postepowania z
na opakowaniach towaréw w dostarczonym towarem
celu wiasciwego z nim wadliwym, uszkodzonym lub
postepowania zniszczonym
dokona¢ odbioru towaréw pod wymieni¢ czynniki, od ktorych
wzgledem ilosciowym i zalezy prawidlowy odbior
jako$ciowym towarow
sporzadzi¢ dokumenty zwigzane z sporzadzié protokot roznic
odbiorem towardéw
sprawdzi¢ otrzymane dokumenty od
dostawcy pod wzgledem
formalnym i rachunkowym
(ilos¢, cena)
ustali¢ niezgodnos$ci migdzy
towarem dostarczonym a
zamoOwionym
4. Prowadzenie sporzadzi¢ dokumenty handlowe sprawdzi¢ poprawnos¢ i Klasa |

dokumentacji
handlowej

(np.: zapytanie ofertowe, oferte
sprzedazy, reklamacjg itp.)
dobra¢ techniki do sporzadzania
dokumentéw handlowych
dobra¢ programy do sporzadzania
dokumentéw handlowych
zabezpieczy¢ dokumenty zgodnie z

kompletnos¢ dokumentacji
handlowej

dokona¢ sprawdzenia otrzymanych
dokumentéw pod wzgledem
merytorycznym, formalnym i
rachunkowym

poprawi¢ btedy w dokumentacji
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obowigzujacymi przepisami i
zasadami

zgodnie z zasadami i przepisami

V. Gospodarka 1. Funkcje i klasyfikowa¢ opakowania zgodnie z | opisa¢ funkcje opakowan towaréw | Klasa |
opakowaniami klasyfikacja opakowan przyjetymi kryteriami
2. Zasady opisa¢ zasady gospodarki opisa¢ wptyw opakowan na ochrong | Klasa
gospodarowania opakowaniami w srodowiska
opakowaniami .. .
przedsigbiorstwie handlowym
dokona¢ segregacji opakowan
zgodnie z obowigzujgcymi
przepisami
prowadzi¢ ewidencje opakowan
zgodnie z zasadami stosowanymi
w przedsigbiorstwie handlowym
odczyta¢ informacje zamieszczone
na towarach i opakowaniach
towarow w celu wlasciwego z
nimi postgpowania
VI 1. Inwentaryzacja zidentyfikowaé¢ metody wyjasnic potrzebe przeprowadzenia | Klasa |
Odpowiedzialnosé¢ | towar6w inwentaryzacji réznego rodzaju inwentaryzacji
w handlu przygotowac towary do omowi¢ warunki przeprowadzenia
inwentaryzacji inwentaryzacji
przeprowadzi¢ inwentaryzacje obliczy¢ réznice inwentaryzacyjne
towar6w metoda spisu z natury scharakteryzowac roznice
wypetni¢ dokumenty inwentaryzacyjne
inwentaryzacyjne
2. Odpowiedzialno$¢ | scharakteryzowac rodzaje wskazac¢ przyczyny strat Klasa |

materialna

odpowiedzialno$ci materialnej
okresli¢ skutki nieprzestrzegania
przepiséw o odpowiedzialnosci
materialnej
ustali¢ zakres odpowiedzialnosci za
stwierdzone roznice

przedstawi¢ sposoby
przeciwdziatania stratom

wyjasni¢ zasady kompensaty
niedoboréw z nadwyzkami
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inwentaryzacyjne

VII.
Odpowiedzialnos¢
zawodowa

1. Rodzaje rozpozna¢ przypadki naruszania wyjasni¢ pojecie odpowiedzialnosci | Klasa |
odpowiedzialnosci norm i procedur postepowania cywilnej, karnej i zawodowej
w&?%am%ﬁnej z wskaza¢ obszary odpowiedzialno$ci | wyjasni¢ pojecie mobbingu i
zawodu handlowca prawnej za podejmowane humanizacji pracy

dziatania

ustali¢ konsekwencje

nieprzestrzegania przepisow

prawa w zakresie

odpowiedzialnos$ci w zwigzku z

wykonywang praca handlowca
2. Odpowiedzialno$¢ w | pozyska¢ dane osobowe zgodnie z wyjasni¢ podstawy prawne ochrony | Klasa |

zakresie ochrony
danych osobowych i
tajemnicy
przedsiebiorstwa

przepisami prawa

przechowywa¢ dane osobowe
klientéw zgodnie z przepisami
prawa

przetwarza¢ dane osobowe w
zakresie dopuszczonym zgoda
udostepniajacego

zdefiniowac tajemnice zawodowa

przestrzega¢ zasad bezpieczenstwa w
przetwarzaniu 1 przesytaniu
danych objetych tajemnica
zawodowg

realizowa¢ zadania handlowca z
poszanowaniem tajemnicy
zawodowej i tajemnicy
przedsigbiorstwa

ustali¢ konsekwencje
nieprzestrzegania przepisow o
ochronie danych osobowych i
r6znego rodzaju tajemnic

danych osobowych (RODO)
wskaza¢ przepisy prawne dotyczace
tajemnicy zawodowej
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VIIl. Komunikacja | 1. Zasady skutecznej | opisa¢ rodzaje komunikacji wyjasni¢ cechy efektywnego Klasa |
interpersonalna w !<0munikacji _ interpersonalnej przekazu
zespole interpersonalnej wskaza¢ ogdlne zasady komunikacji | wyjasni¢ sposoby eliminowania
interpersonalnej barier powstatych w procesie
zidentyfikowaé¢ formy komunikacji komunikacji
werbalnej i niewerbalnej zaplanowac rozwo6j wlasnej
zidentyfikowac elementy procesu asertywnosci na podstawie
komunikacji interpersonalnej samoobserwacji
wyeliminowac bariery
komunikacyjne
stosowac zasady asertywnego
zachowania przy wykonywaniu
zadan zawodowych
wskaza¢ cechy zachowania
nieasertywnego
2. Znaczenie pracy wskazaé roznice migdzy jednostka, wymieni¢ warunki dla dobrej Klasa |
zespotowej w _ grupg i zespotem wspdlpracy w zespole
dziatainosci handlowej zidentyfikowa¢ rodzaje wigzi wymieni¢ i rozpoznaé zachowania
powstajace w przedsigbiorstwie destrukcyjne, hamujace
rozpozna¢ kluczowe role w zespole wspoltprace w zespole
oceni¢ mozliwo$¢ pelnienia rol w omowi¢ wptyw struktur
zespole przez poszczegdlnych nieformalnych na prace zespotu
jego czlonkoéw wyjasni¢ znaczenie wspoldziatania
wyjasni¢ zasady podziatu zadan 1 pracownikow w
zakresy odpowiedzialnosci w przedsigbiorstwie
zespole zadaniowym wyjasni¢ pojecie integracji i
dezintegracji grup
pracowniczych
IX. Rozwdj 1. Radzenie sobie ze | zidentyfikowa¢ sytuacje wywotujgce | wskazaé przyczyny sytuacji Klasa |
kompetenc;ji stresem stres

interpersonalnych

zidentyfikowac objawy stresu
wymieni¢ skutki wywotane sytuacja

stresowych w pracy zawodowej
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stresowa
opisa¢ sposoby pokonania stresu
zastosowac techniki relaksacji

2.Planowanie pracy
wiasnej

zaplanowac prac¢ wlasng z
uwzglednieniem etapow
planowania

sformutowac cel dotyczacy rozwoju
wlasnego zgodnie z koncepcja
formutowania celow w
dziedzinie planowania

wskaza¢, na czym polega dobre
gospodarowanie czasem

sporzadzi¢ list¢ kontrolng czynnosci
niezb¢dnych do wykonania
zadania

pogrupowac zadania wedtug
kryterium waznosci i pilnosci

ustali¢ terminy wykonania zadan i
rezerwy czasowe

wymieni¢ $rodki i narzedzia do
wykonania zadan

oceni¢ skutki planowanych i
podejmowanych dziatan

Klasa |

3. Rozwdj osobisty

wskaza¢ najbardziej pozadane przez
pracodawcow kompetencje i
kwalifikacje zawodowe w handlu

zidentyfikowa¢ mozliwosci
podniesienia efektywnosci
wlasnego dzialania

wyznaczy¢ cele rozwojowe, sposoby
i terminy ich realizacji

wskaza¢ formy 1 metody
doskonalenia zawodowego

zaplanowac wiasng $ciezke rozwoju
zawodowego

zidentyfikowac etapy wprowadzenia

wyjasni¢ pojecia kwalifikacji 1
kompetencji zawodowych

wyjasnic strukture 1 hierarchie
potrzeb wg A.H. Maslowa

identyfikowa¢ metody poznania
mocnych i stabych stron swojej
osobowosci 1 okresli¢ obszary
do rozwoju

zidentyfikowac przyczyny oporu
wobec zmian w srodowisku
pracy

uzasadni¢ potrzebe zmian w handlu

wymieni¢ zrodta zmian

Klasa |
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zmiany
dokona¢ analizy przyczyn
utrudniajgcych lub

zachowan

zycie

uniemozliwiajacych modyfikacje

wprowadzi¢ zaplanowane zmiany w

organizacyjnych
wymieni¢ etapy wprowadzania
zmiany

X.
Dokumentacja
na stanowisku
sprzedazy

1. Opracowanie
oferty handlowej

opisa¢ znaczenie formy dokumentow
handlowych

opracowac oferte handlowa,
uwzgledniajac oczekiwania klienta

opracowac oferte handlowa z
wykorzystaniem r6znych form
prezentacji oferty

Klasa Il

2. Sporzadzanie
dokumentacji
sprzedazy

zarejestrowac sprzedaz zgodnie z
ustalonymi w przedsigbiorstwie
zasadami

zastosowac specjalistyczne urzadzenia
do rejestracji sprzedazy, np. kasa
fiskalna, program komputerowy itp.

sporzadzi¢ lub wygenerowa¢ dokument
sprzedazy

zabezpieczy¢ dokumenty przez
kradzieza, zniszczeniem lub
zaginigciem

opisa¢ zasady zabezpieczenia
dokumentéw handlowych

Klasa Il

XI. Technologia
na stanowisku
sprzedazy

1. Informatyczne
systemy
sprzedazy

opisa¢ systemy informatyczne
stosowane w handlu

obstugiwac system sprzedazy zgodnie z
instrukcja obstugi

wymieni¢ przepisy dotyczace
stosowania programow
komputerowych

dobra¢ system sprzedazy do rodzaju
placowki handlowe;j

dobra¢ system sprzedazy do oferowanego
asortymentu

Klasa Il
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2. Urzadzenia
sklepowe i
magazynowe

wymieni¢ urzadzenia sklepowe
wykorzystywane przy
przechowywaniu i sprzedazy
towarow, np. kasa fiskalna,
chtodnie, metkownice itp.

obstugiwac urzadzenia sklepowe, np.
kasa fiskalna, waga, chtodnie itp.
zgodnie z instrukcjg obstugi

identyfikowa¢ urzadzenia
wykorzystywane w magazynach, np.
wozki jezdne, podnosniki itp.

zaprogramowac proste urzadzenia
wykorzystywane przy
przechowywaniu i sprzedazy towarow

stosowa¢ arkusz kalkulacyjny do
wykonywania bardziej ztozonych
obliczen

Klasa Il

XIl. Klasyfikacja
towarow

1. Podziat
towaréw w
obrocie
handlowym

postugiwac si¢ podstawowymi
pojeciami z zakresu
towaroznawstwa

wyjasni¢ znaczenie PKWiU w obrocie
handlowym

rozpozna¢ na podstawie charakterystyki
towaroznawczej wybrane grupy
towarowe (zywnosciowe i
niezywnosciowe)

kwalifikowac¢ towary do odpowiedniej
grupy asortymentowej

okresli¢ rodzaje asortymentow

wyjasni¢ zasady tworzenia asortymentu
towarowego

Klasa Il

Xl Formy i
techniki
sprzedazy
towarow

1. Formy
sprzedazy
towarow

dobra¢ forme sprzedazy do rodzaju
asortymentu, rodzaju placowki
handlowej itp.

okresli¢ techniki sprzedazy stosowane w
handlu

dobra¢ technike¢ sprzedazy do
posiadanego asortymentu i potrzeb
klientow

uzasadni¢ wybor danej formy i techniki
sprzedazy towaréw w handlu

Klasa Il

2. Typologia

klasyfikowa¢ klientow wedlug réznych

opisa¢ motywy zachowan klientow w

Klasa Il
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klientow

kryteriow

okresli¢ rodzaj klientow ze wzgledu na
cechy osobowos$ci i motywy
podejmowania decyzji zakupowych

procesie sprzedazy

3. Obstuga klienta | wykonywac¢ wszystkie czynnosci wykorzysta¢ poczte elektroniczng i Klasa Il
zwigzane z petng lub czg¢éciowa zasoby internetowe do pozyskiwania i
obstugg klienta informacji o towarach
przekaza¢ klientowi informacje o poinformowac klienta o warunkach
sposobach uzytkowania sprzedazy, np.: w formie
kupowanych towarow elektronicznej, papierowej
rozpozna¢ potrzeby klienta
zaprezentowac klientowi walory
uzytkowe sprzedawanego towaru
przygotowac towar do wydania zgodnie
z potrzebami klienta
pobra¢ naleznos¢ za zakupiony towar
wyda¢ klientowi zakupiony towar
stosowac zasady etyki zawodowej przy
obstudze klienta
4. Zasady rozr6ézni¢ komunikacje werbalng i wykaza¢ znaczenie komunikacji Klasa Il
Forg:nv?)svzyema niewerbalng niewerbalnej w procesie sprzedazy
sprzedazowej komunikowac si¢ zgodnie z zasadami wyjasni¢ znaczenie funkcjonowania

sprawnej komunikacji i kultury

dobra¢ sposéb prowadzenia rozmowy
sprzedazowej do typu klienta oraz
formy 1 techniki sprzedazy

prowadzi¢ rozmowg sprzedazowa
dostosowang do typu klienta

przestrzega¢ ustalonych w
przedsigbiorstwie handlowym
standardow w kontaktach z
klientami

standardow obstugi klienta w
przedsiebiorstwie

opracowac¢ standard sprzedazy i1 obstugi
klienta w przedsigbiorstwie
handlowym
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stosowac ustalone w przedsi¢biorstwie
handlowym zasady bezposrednie;j
obstugi klientow

5. Realizacja
zamowienia
klienta

udzieli¢ wyjasnien na zapytanie klienta

poinformowac klienta o organizacji i
warunkach odbioru towaru

sporzadzi¢ dokumentacje zwigzang z
obrotem towarowym

ustali¢ kwote naleznos$ci za
sprzedawany towar

przyjac zaptate w formie gotowkowe;j
lub bezgotowkowej

dobra¢ wlasciwy sposob pakowania
towarow w zaleznosci od rodzaju
towaru i1 oczekiwan klienta

wyjasni¢ prawa klienta wynikajace z
umowy kupna-sprzedazy, np.: prawo
do zwrotu towaru, gwarancji

Klasa Il

6. Obstuga
stanowiska
kasowego

rozr6zni¢ stanowiska kasowe

omoOwi¢ zasady przygotowania
stanowiska kasowego do pracy

wyjasni¢ zasady pracy na stanowisku
kasowym

sporzadzi¢ dokumenty kasowe zgodnie
Z przyjetymi zasadami

wyjasni¢ odpowiedzialno§¢ materialng
kasjera

omoéwi¢ zasady rozliczania utargu

uzasadni¢ potrzebe rejestrowania
sprzedazy przy pomocy kas
fiskalnych

scharakteryzowa¢ dokumenty kasowe

Klasa Il

XIV. Obstuga
posprzedazowa

1. Postepowanie
reklamacyjne

wymieni¢ akty prawne regulujace
odpowiedzialnos$¢ sprzedawcy oraz
okreslajace uprawnienia kupujacego
wynikajace z zawartej umowy
kupna-sprzedazy

wymieni¢ uprawnienia klienta
wynikajace z rgkojmi 1 z gwarancji

wyjasni¢, czym jest rekojmia

wyjasni¢, czym jest gwarancja

objasni¢ sposoby postepowania
reklamacyjnego w zaleznosci od
rodzaju zglaszanej reklamacji

Klasa Il
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podac¢ czas i zakres odpowiedzialnosci z
tytutu rgkojmi

poda¢ przyktady wytaczenia
odpowiedzialnosci sprzedajacego
i/lub producenta za wady
sprzedanych towaréw

poinformowac klienta o procedurach
reklamacyjnych i uprawnieniach
klienta

wypehi¢ dokumenty zwigzane z
reklamacja towaréw

2. Realizacja poinformowac klienta o okoliczno$ciach | wskaza¢ podstawe prawng mozliwosci Klasa Il
prawa Klienta do uprawniajgcych do zwrotu towaréw odstgpienia klienta od umowy kupna-
Zwrotu toward przyjac¢ zwracane towary sprzedazy
dokona¢ stosownych rozliczen z tytutu | opisa¢ zasady przyjmowania zwracanych
zwracanych towaréw przez klientow towarow
XV. 1. Zasady opisac rodzaje komunikacji wyjasni¢ cechy efektywnego przekazu Klasa Il
Komunikacja skutecznej interpersonalnej wyjasni¢ sposoby eliminowania barier
interpersonalna | komunikacji L T . e
interpersonalnej wsk_azac ogolne zas_ady komunikacji powstatych w procesie komumkacp '
interpersonalnej zaplanowac rozwo0j wlasnej asertywnosci
zidentyfikowa¢ formy komunikacji na podstawie samoobserwacji
werbalnej i niewerbalnej
zidentyfikowa¢ elementy procesu
komunikacji interpersonalnej
wyeliminowac¢ bariery komunikacyjne
stosowac zasady asertywnego
zachowania przy wykonywaniu
zadan zawodowych
wskazaé cechy zachowania
nieasertywnego
2. Znaczenie wskaza¢ roznice migdzy jednostka, wymieni¢ warunki dla dobrej wspotpracy | Klasa Il

pracy zespotowej
w dziatalnosci

grupg 1 zespotem

w zespole
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handlowej zidentyfikowa¢ rodzaje wiezi wymieni¢ i rozpoznaé¢ zachowania
powstajace w przedsigbiorstwie destrukcyjne, hamujace wspotprace w
rozpozna¢ kluczowe role w zespole zespole
oceni¢ mozliwo$¢ pelienia rol w omoéwi¢ wptyw struktur nieformalnych na
zespole przez poszczegbdlnych jego prace¢ zespotu
cztonkow wyjasni¢ znaczenie wspoldziatania
wyjasni¢ zasady podziatu zadan i pracownikow w przedsiebiorstwie
zakresy odpowiedzialnosci w wyjasni¢ pojecie integracji 1 dezintegracji
zespole zadaniowym grup pracowniczych
XVI. Negocjacje | 1. Techniki wymieni¢ style negocjacji rozpoznawac rodzaje negocjacji ze Klasa Il
EZES%?VCJI o dobra¢ techniki negocjowania do wzgledu na ich styl
ye warunkow negocjacji omoOwic przygotowanie i przebieg
okresli¢ skutki podejmowanych dziatan poszczegblnych etapow negocjacji
W procesie negocjacji wymieni¢ cechy wytrawnego negocjatora
2. Prowadzenie przeprowadzi¢ negocjacje handlowe rozrozni¢ czynniki wplywajace na Klasa Il
Ezgg%\‘;‘vcléh wskaza¢ zasady prezentacji oferty przebieg i wynik negocjacji
y wskaza¢ znaczenie ustepstw w ustali¢ BATNA w procesie negocjacji
negocjacjach dokona¢ ,,zamknigcia” transakcji w
odpowiednim momencie negocjacji
JEZYK OBCY ZAWODOWY W HANDLU
Dzial programowy Tematy jednostek Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
| Podstawy 1. Gospodarka postugujac sie jezykiem obcym, okresli¢ w jezyku obcym wptyw Klasa Il
organizacji rynkowa — relacje wyrozni¢ przedsiebiorstwa prawa popytu i podazy na

przedsigbiorstwa

handlowego

podazg

miedzy popytem i

funkcjonujace zgodnie z
orientacjg marketingowa
wyjasni¢ pojecia ekonomiczne:

funkcjonowanie
przedsiebiorstwa handlowego
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popyt, podaz, rownowaga
rynkowa w jezyku obcym

2. Dziatalnos¢ okresli¢ sposob podejmowania postugujac sie jezykiem obcym, Klasa IlI
gospodarcza w handlu dziatalnosci gospodarczej w podaé cechy osoby
jezyku obcym przedsigbiorcze;j
postugujac sie jezykiem obcym, postugujac sie jezykiem obcym,
przedstawi¢ etapy podejmowania przedstawi¢ przyktadowa
dziatalnos$ci gospodarczej analiz¢ SWOT dla prowadzenia
sporzadzi¢ w jezyku obcym dziatalnosci gospodarczej
niezbedne dokumenty potrzebne | sporzadzi¢ biznesplan w jezyku
do uruchomienia dziatalnosci obcym
gospodarczej
3. Proste kalkulacje okresli¢ elementy kalkulacji cenw | postugujac si¢ jezykiem obcym, Klasa Il
matematyczne jezyku obcym opisa¢ elementy cen na
postugujac si¢ jezykiem obcym, réznych szczeblach obrotu
skalkulowaé cene sprzedazy towarowego
4. Dane statystyczne i | odczytac¢ i dokona¢ analizy danych | przygotowaé prezentacj¢ danych Klasa Il
ich interpretacja — statystycznych w jezyku obcym statystycznych opisang w
wykresy .
jezyku obcym
dokonac¢ interpretacji otrzymanych
wynikow w jezyku obcym
5. Przychody i koszty | wymieni¢ w jezyku obcym podziat | wymieni¢ w jezyku obcym, na Klasa Il
w dziatalnosci kosztow czym polega kalkulacja
gospodarczej wymieni¢ w jezyku obcym podziat kosztow
przychodoéw
6. Marketingmix oraz | doskonali¢ stownictwo zawodowe z | przedstawi¢ w jezyku obcym Klasa lll
analiza SWOT w firmie zakresu marketingu w jezyku przyktadowa analiz¢ SWOT
handlowej obcym dla prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej
7.Struktura postuzy¢ si¢ poprawnie kontekstem | przygotowac z uzyciem Klasa llI

organizacyjna
przedsiebiorstwa

W zrozumieniu wypowiedzi z
uzyciem specjalistyCznego

specjalistycznego stownictwa
przyktadowag strukture
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stownictwa stosowanego w
dziatalnosci handlowe;j

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

organizacyjng przedsigbiorstwa
handlowego

omowic¢ style kierowania w jezyku
obcym

postugujac si¢ jezykiem obcym,
scharakteryzowac strukture
przedsigbiorstwa handlowego

8. Poszukiwanie pracy | sporzadzi¢ w jezyku obcym opisa¢ w jezyku obcym Klasa Il
podstawowe dokumenty przedmioty, dziatania i
niezbg¢dne podczas poszukiwania zjawiska zwigzane z
pracy czynno$ciami zawodowymi
przekaza¢ w jezyku obcym przedstawi¢ w jezyku obcym
informacje dotyczace sposob postgpowania w
wykonywanych prac zgodnie z r6znych sytuacjach
zasadami gramatyki zawodowych (np. udzielanie
instrukcji, wskazowek,
okreslanie zasad)
postugujac si¢ jezykiem obcym,
wyrazi¢ 1 uzasadni¢ swoje
stanowisko
stosowac zasady konstruowania w
jezyku obcym tekstow o
réznym charakterze
stosowa¢ formalny lub nieformalny
styl wypowiedzi w jezyku
obcym adekwatnie do sytuacji
Il. Rozmowa 1. Przygotowanie i zaprezentowaé w jezyku obcym rozpozna¢ oraz stosowac srodki Klasa IV
sprzedazowa prowadzenie rozmowy

sprzedazowej

oferowane do sprzedazy towary
odpowiedzie¢ na pytania klienta
dotyczace oferowanych towaréw
ustali¢ zasady ptatnosci
przyjac ptatnos¢ 1 wyda¢ zakupiony

jezykowe umozliwiajace

realizacje czynnosci

zawodowych w zakresie:

a) czynnosci wykonywanych na
stanowisku pracy, w tym
zwigzanych z zapewnieniem
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towar

postugujac si¢ zasobami srodkdéw
jezykowych jezyka obcego
nowozytnego, zabra¢ gltos w
dyskusji na temat wystuchanego
tekstu dotyczacego rozmowy
sprzedawcy z klientem

bezpieczenstwa i higieny
pracy

b) urzadzen i materiatow
koniecznych do realizacji
czynnosci zawodowych

c) procesow i procedur
zwigzanych z realizacjg zadan
zawodowych

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

e) $wiadczonych ustug, w tym
obstugi klienta

2. Prowadzenie przekaza¢ w jezyku obcym okresli¢ w jezyku obcym glownag Klasa IV
rozméw telefonicznych informacje dotyczace mys$l wypowiedzi/tekstu lub
;,{g\?vﬁisém)owe wykonywanych prac zgodnie z fragmentu wypowiedzi/tekstu
zasadami gramatyki znalez¢ w wypowiedzi/tekscie
prowadzi¢ rozmowg¢ sprzedazowa sporzadzonym w jezyku obcym
dotyczaca realizowanych zadan okreslone informacje
zawodowych rozpoznaé¢ zwigzki migdzy
poszczegbdlnymi czgdciami
tekstu w jezyku obcym
3. Sporzadzanie zaplanowa¢ poprawnie przygotowaé w jezyku obcym Klasa IV
;av%t(i?'z"’)‘/;;er:itg:’n"ego przeprowadzong rozmowe oferty handlowe i zapytania
boznanego sfownictwa 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 Klasa IV

towarach i
opakowaniach—

dokona¢ analizy informacji
zamieszczonych na
opakowaniach, metkach w

przekaza¢ w jezyku obcym
nowozytnym informacje
zawarte w materialach

54



podstawowe
stownictwo branzowe

jezyku obcym
odczyta¢ i dokona¢ analizy
informacji towaroznawczych w

jezyku obcym

wizualnych (np. wykresach,
symbolach, piktogramach,
schematach) oraz
audiowizualnych (np. filmach
instruktazowych)

przekaza¢ w jezyku polskim
informacje sformutowane w
jezyku obcym nowozytnym

przedstawi¢ publicznie w jezyku
obcym nowozytnym wcze$niej
opracowany material, np.
prezentacje

Ill. Oferta handlowa i
zamawianie
towaréw

1. Negocjowanie
warunkow sprzedazy

negocjowaé warunki sprzedazy
okreslonego towaru w jezyku
obcym zgodnie z zasadami
gramatyki i z wykorzystaniem
odpowiedniej terminologii

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

opracowac¢ scenariusz negocjacji
handlowych prowadzonych w

jezyku obcym

Klasa IV

2. Przygotowanie ofert
handlowych —
¢wiczenia

wymieni¢ w jezyku obcym elementy
oferty handlowej

przygotowac ofert¢ handlowg i
zapytania ofertowe zgodnie z
zasadami gramatyki jezyka
obcego

przeprowadzi¢ dialog z
kontrahentem w jezyku obcym
dotyczacy oferty handlowej

stosowacé w praktyce zasady
redagowania pism w jezyku
obcym

wykorzystujac jezyk obcy,
sporzadzi¢ dokumenty
handlowe w formie papierowej
i elektronicznej, np.: zapytanie
ofertowe, oferte

opracowac oferty handlowe w
jezyku obcym dostosowane do
potrzeb klientow

Klasa IV
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przedsigbiorstwa

3. Zamawianie wymieni¢ w jezyku obcym prowadzi¢ w jezyku obcym Klasa IV
towarow elementy zamoOwienia korespondencje z klientem
oméwi¢ w jezyku obcym proste dotyczaca realizacji
czynnosci zwigzane z zamoOwienia
zamoOwieniem towaroOw prowadzi¢ w jezyku obcym
wykorzystujac jezyk obcy, korespondencj¢ w formie
zamoOwic¢ towary i ustugi u elektronicznej i papierowej z
dostawcow kontrahentami
I pracownikami
4. Realizacja wykorzystujac jezyk obcy, wykorzystujac jezyk obcy, sktada¢ | Klasa IV
zaméwienia — analiza zrealizowa¢ zamoOwienie klienta zamOwienie na towar faksem,
tekstu w roznych formach sprzedazy e-mailem, telefonicznie
wykorzystujac jezyk
obcy,zrealizowa¢ zamdwienia
(teksty czytane)
wykorzystujac jezyk obcy,
zrealizowa¢ zamowienia(dialogi)
IV. Umowa 1. Umowa sprzedazy — | przeczytaé i przettumaczy¢ opracowaé w jezyku obcym Klasa IV
f:;f:g:i}’ei analiza dokumentu obcojezyczng korespondencje porozumienie o wspotpracy z

dotyczaca kupna-sprzedazy
towarow

odczyta¢ 1 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, uzyskac
1 przekaza¢ informacje 1
wyjasnienia

wyrazi¢ swoje opinie 1 uzasadniac
je w jezyku obcym

prowadzi¢ proste negocjacje w
jezyku obcym zwigzane z
czynnosciami zawodowymi
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zwroci¢ uwage na upodobania i
intencje innych 0s6b wyrazane
w jezyku obcym

zastosowac zwroty i formy
grzecznosciowe w jezyku
obcym

dostosowac styl wypowiedzi w
jezyku obcym do sytuacji

2. Sktadanie przeczyta¢ i przettumaczy¢ dokona¢ analizy przepisow prawa | Klasa IV
reklamacii — analiza obcojezyczng korespondencje zwigzanych z przyjmowaniem i
tekstow dotyczaca reklamacji rozpatrywaniem reklamacji
przyja¢ w jezyku obcym zgloszenie | zweryfikowac sporzadzong w
reklamacyjne zgodnie z jezyku obcym dokumentacje
obowigzujaca procedura reklamacyjna pod wzgledem
wypehi¢ druki reklamacyjne w poprawnosci sporzadzenia
jezyku obcym
3. Analiza wybranych | przygotowac w jezyku obcym analizowa¢ informacje opisane w Klasa IV
dokumentow dokumenty potwierdzajgce jezyku obcym zamieszczone na
sprzedazowych sprzedaz towarow dokumentach sprzedazowych
MARKETING W HANDLU
MATERIAL NAUCZANIA
Dziat Tematy Wymagania programowe Uwagi o
programowy jednostek realizacji
metodycznych Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
|. Podstawy 1. Funkcje i scharakteryzowac¢ funkcje marketingu okresli¢ wptyw dziatan marketingowych Klasa Il
marketingu znaczenie okresli¢ role marketingu w handlu na funkcjonowanie przedsiebiorstwa
marketingu zastosowac zasady marketingowe przy handlowego
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podejmowaniu dziatalnosci
handlowej

2. Orientacja wyjasni¢, na czym polega dzialalnos¢ wskazaé cechy poszczeg6élnych rodzajow | Klasalll
marketingowa w przedsigbiorstwa zgodna z orientacja orientacji dziatalno$ci przedsigbiorstw
handiu marketingowg handlowych, np. orientacji
poda¢ przyktady przedsi¢biorstw produkcyjnej, orientacji
funkcjonujacych zgodnie z orientacja marketingowej itp.
marketingowa na podstawie rozrézni¢ stosowane przez
podejmowanych przez nie dziatan przedsigbiorstwa orientacje dziatan
rynkowych
3.Prawne | wyjasni¢, w jakim zakresie przepisy wyjasni¢ konieczno$¢ przestrzegania Klasa Il
uwarunkowania prawa regulujg dziatalno$¢ prawa w prowadzeniu dziatalno$ci
dziatan . : :
marketingu w marketingowg . _ marketingowej
handlu poda¢ przyktady dziatan marketingowych
prowadzonych niezgodnie z
przepisami prawa
4. Czynniki okresli¢ czynniki wptywajace na zaplanowac¢ dziatania marketingowe z Klasa Il
ksztattujace podejmowane dzialania uwzglednieniem uwarunkowan
%Z;?Iiaer':ilr? gowe marketingowe zewnetrznych i wewnetrznych
Il. Analizarynku | 1. Analiza zidentyfikowaé wplyw otoczenia wymieni¢ zagrozenia wynikajace z Klasa lll
I konkurencji otoczenia firmy przedsiebiorstwa handlowego na dziatalnosci podmiotow
handlowej prowadzong dziatalno$¢ konkurencyjnych
okresli¢ wpltyw dziatalnosci firmy na jej
otoczenie
dokona¢ analizy SWOT przedsigbiorstwa
handlowego
okresli¢ potrzeby klientéw na podstawie
przeprowadzonych badan i analiz
scharakteryzowa¢ podmioty
konkurencyjne dzialajace w branzy
2. Istota i wyjasni¢, na czym polega segmentacja uzasadni¢ potrzebe segmentacji rynku Klasa Ill
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kryteria. rynku scharakteryzowa¢ cechy prawidtowo
segmentacji okresli¢ kryteria i cel segmentacji rynku wyodrebnionego segmentu rynku
rynku s ot .7 .o
wyszczegolni¢ przyktady kryteriow oceni¢ atrakcyjnos¢ danego segmentu
segmentacji rynku rynku
dokona¢ segmentacji rynku wg.
wybranych kryteriow
3. Zréd’raﬂ wymieni¢ zrodta informacji o rynku dla | scharakteryzowac pierwotne i wtorne Klasa IlI
informacii potrzeb przedsiebiorstwa handlowego zrodta informacji
niezbednych do oy, . . .
podejmowania | WYiasni¢ znaczenie zr.odla informac;ji dla
decyzji pozyskania wlasciwych danych
marketingowych
4. Badania zdefiniowaé pojecie badania wymieni¢ wady i zalety poszczegdlnych | Klasallll
marketingowe marketingowego metod badan marketingowych
ustali¢ cel prowadzonych badan dobra¢ metody do zakresu badan
marketingowych marketingowych
wymieni¢ etapy badan marketingowych | opracowac narzgdzia do badan
wymieni¢ czynnosci realizowane w marketingowych
ramach poszczegdlnych etapow sporzadzi¢ plan badan marketingowych
badan marketingowych przeprowadzi¢ badanie marketingowe w
wyjasnic¢ istote badan marketingowych oparciu o opracowany plan
opisa¢ znaczenie badania rynku
charakteryzowac¢ rodzaje badan
marketingowych
5. Analiza sformutowa¢ wnioski z Klasa llI

wynikéw badan
marketingowych

rozrozni¢ techniki analizy danych

przeanalizowa¢ dane pozyskane w trakcie
prowadzonych badan
marketingowych

wnioskowac¢ na podstawie danych
pozyskanych w trakcie badan
marketingowych

prezentowa¢ wyniki badan
marketingowych w formie

przeprowadzonych badan
marketingowych

opracowaé prognoze sprzedazy na
podstawie danych statystycznych z
badan marketingowych
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tabelarycznej i graficznej
opracowa¢ wyniki badan w formie
raportu

Ill. Zachowania
nabywcéw

1. Model
postepowania
nabywcy na
rynku

okresli¢ oczekiwania i potrzeby klientow
przedsigbiorstwa handlowego

opisac typy klientow przedsigbiorstwa
handlowego

wskaza¢ sposob postepowania nabywcy
na rynku

wskaza¢ motywy postepowania
nabywcow

dostosowac zachowanie sprzedawcy do
etapu procesu podejmowania decyzji
0 zakupie

rozr6zni¢ czynniki majace wptyw na
podejmowanie decyzji o zakupie
przez nabywcow indywidualnych i
instytucjonalnych

okresli¢ cechy nabywcow indywidualnych
i instytucjonalnych

rozr6ézni¢ motywy emocjonalne od
motywow racjonalnych

Klasa IV

2. Rola
personelu
sprzedazowego
w handlu

komunikowac si¢ skutecznie

wykorzysta¢ komunikacje werbalng 1
niewerbalng w procesie sprzedazy

stosowac jezyk korzysci w procesie
sprzedazy

rozpozna¢ potrzeby klienta

przedstawi¢ ofert¢ z uwzglednieniem
oczekiwan klienta

wyjasniaé zglaszane przez klienta
watpliwosci dotyczace
przedstawionej oferty

zidentyfikowac¢ cechy dobrego
sprzedawcy

Klasa IV

IV. Marketing
mix w handlu

1. Marketingowa
istota produktu

opisa¢ marketingowg strukture produktu
scharakteryzowac cykl zycia produktu
wyjasni¢ znaczenie produktu jako

wyjasni¢ znaczeniecyklu zycia produktu
dla poziomu sprzedazy produktu

Klasa IV
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elementu marketingu MIX

2. Cena jako wyjasni¢ znaczenie ceny jako elementu wyjasni¢ znaczenie wysokosci ceny Klasa IV
sktadnik , marketingu mix sprzedazy dla poziomu sprzedazy
marketingu mix -y . .
generujacy opisa¢ strategie pstalama cen produktu
przychody wymieni¢ rodzaje ustalania cen
3. Dystrybucja | wyjasni¢ znaczenie dystrybucji jako wyjasni¢ znaczenie dostepnosci produktu | Klasa IV
jako system elementu marketingu mix dla poziomu sprzedazy produktu
?O?I'\/s;a:réc;anla wymieni¢ rodzaje dystrybucji wskaza¢ znaczenie terminowego
wymieni¢ funkcje dystrybucji dostarczania wytworzonych
produktéw do nabywcodw produktu
4. Promocja okresli¢ role promocji w dziataniach uzasadni¢ wplyw wizerunku Klasa IV
jako system marketingowych przedsiebiorstwa przedsigbiorstwa handlowego na
komunikacji 2 handlowego wysokos$¢ sprzedaz
rynkiem . . o Y p Y )
opisa¢ fazy procesu komunikowania si¢ dobra¢ narzedzia promocji do strategii
przedsigbiorstwa z rynkiem przedsigbiorstwa handlowego
scharakteryzowa¢ funkcje promocji dobra¢ rodzaj promocji w zalezno$ci od
wskazaé roznice pomigdzy cyklu zycia produktu
poszczegb6lnymi rodzajami promocji | opracowac plan dziatan promocyjnych dla
okresli¢ znaczenie doboru instrumentow okreslonej oferty handlowej z
promocji w oferowaniu towaréw uwzglednieniem czynnikéw majacych
wplyw na skutecznos¢ przekazu
5. Reklama jako | wyjaséni¢ znaczenie reklamy jako uzasadni¢ wptyw reklamy na osiggane Klasa IV

element
promocji

narzedzia promocji

scharakteryzowac funkcje reklamy

wskaza¢ skuteczne 1 nieskuteczne
sposoby reklamowania towarow

opisa¢ rodzaje reklam

dobra¢ formy reklamy do rodzaju
oferowanych towaroéw

oceni¢ przekaz reklamowy z
uwzglednieniem czynnikéw
majacych wpltyw na jego atrakcyjno$¢

wyniki sprzedazy
przedstawi¢ zalety 1 wady réznych
srodkow przekazu reklamy
ustali¢ zasady wspotpracy z agencja
reklamowg
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opisa¢ elementy kampanii reklamowe;j

sporzadzi¢ harmonogram dziatan
reklamowych na podstawie
zatozonego budzetu

V. Marketing 1. Marketing opisa¢ narzedzia marketingu opisa¢ formy reklamy bezposrednie;j Klasa IV
bezposredni i bezposredni bezposredniego zaprojektowaé baze danych o klientach
posredni ialég fc?;T:kl am opisa¢ rodzaje marketingu wymieni¢ korzysci dla przedsiebiorstw z
iasprezledai ¢ bezposredniego marketingu bezposredniego
zredagowac spersonalizowany komunikat
wymieni¢ korzysci dla klientow z
marketingu bezposredniego
2. Marketing wymieni¢ wady i zalety marketingu opisa¢ formy reklamy posrednie;j Klasa IV
posredni posredniego
VI. Plan 1. Struktura ustali¢ cel planu marketingowego uzasadni¢ potrzeb¢ planowania Klasa IV
marketingowy planu scharakteryzowa¢ elementy planu marketingowego
marketingowego marketingowego
2. Sporzgdzanie | sporzadzi¢ plan marketingowy Klasa IV
planu przedsigbiorstwa handlowego
marketingowego
VII. Kultura i 1. Etyka w zyciu | stosowac reguty i procedury wymieni¢ uniwersalne zasady kultury i Klasa V

etyka w handlu

gospodarczym

obowigzujace w srodowisku pracy w
handlu

wymieni¢ elementy kultury osobistej

rozpozna¢ przypadki naruszania zasad
etyki

zidentyfikowa¢ zachowania
przedsigbiorstw spotecznie
odpowiedzialnych

identyfikowac zasady etyczne 1 prawne
zwigzane z ochrong wlasnosci
intelektualnej

omo6wic zakres ochrony danych
osobowych

etyki

opisac zasady spotecznej
odpowiedzialnos$ci przedsiebiorstw

wskazaé przepisy prawne zwiazane z
ochrong wlasnosci intelektualnej

omowi¢ odpowiedzialno$¢ za naruszenie
przepisow zwigzanych z ochrong
wlasnosci intelektualnej

wyjasni¢ odpowiedzialnos¢ z tytutu
niezgodnego z przepisami
przechowywania i przetwarzania
danych osobowych
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2. Kultura w
srodowisku

pracy

przestrzega¢ zasad wspotzycia
spotecznego w $rodowisku pracy

stosowac¢ odpowiednie formy
grzeczno$ciowe

przestrzegac¢ ustalonych w
przedsigbiorstwie handlowym
standardow w kontaktach z klientami

stosowac ustalone w przedsigbiorstwie
handlowym zasady bezposrednie;j
obstugi klientéw

wyjasni¢ zasady obiegu korespondencji
obowigzujace w przedsi¢biorstwie
handlowym

prowadzi¢ korespondencj¢ stuzbowa
zgodnie z zasadami przyjetymi w
przedsigbiorstwie handlowym

wyjasni¢ potrzebe¢ stosowania stroju
stuzbowego w przedsiebiorstwie
handlowym

wyjasni¢ pojecie kultury, kultury
materialnej, duchowej, spotecznej,
osobistej, zbiorowej, zawodu

wyjasni¢ znaczenie funkcjonowania
standardow obstugi klienta w
przedsigbiorstwie

opracowac standard sprzedazy i obstugi
klienta w przedsigbiorstwie
handlowym

dobra¢ odpowiednie elementy stroju
sposrod dostepnych zestawow

Klasa V

PODSTAWY ZARZADZANIA W HANDLU

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat programowy | Tematy jednostek Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
l. Charakterystyka | 1. Funkcjonowanie | opisa¢ cechy gospodarki rynkowej okresli¢ wptyw prawa popytu i Klasa IV
gospodarki podmiotow w wyjasni¢ zalezno$ci ekonomiczne podazy na funkcjonowanie
rynkowej ?onslf Oovfli:rce wynikajace z prawa Engla przedsigbiorstwa
Y ) wyjasni¢ pojecia ekonomiczne: popyt, handlowego
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podaz, rtbwnowaga rynkowa
wyjasni¢ mechanizm rynkowy
opisa¢ powigzania pomi¢dzy podmiotami
funkcjonujacymi w gospodarce
wymieni¢ rodzaje przedsi¢biorstw
handlowych

obliczy¢ elastycznos¢ cenowa
obliczy¢ elastyczno$¢ popytu,
podazy

2.System rozpozna¢ strukture klasyfikacji: Polskiej okresli¢ znaczenie klasyfikacji w | Klasa IV
Eﬁzg'l‘:ggéi i Klasyfikacji oraz Polskiej Klasyfikacji dziatalno$ci handlowe;:
produktow PKWU i Dziatalno$ci, Europejskiej Klasyfikacji Polskiej Klasyfikacji
PKD Dziatalno$ci Wyrobow i Ustug Wyrobow i Ustug oraz
wyjasni¢ czym jest norma Polskiej Klasyfikacji
wymieni¢ cele normalizacji krajowej Dziatalnosci, Europejskiej
Klasyfikacji Dziatalno$ci
korzysta¢ ze zrodet informacji
dotyczacych norm i oceny
zgodnosci
Il. Dokumentacja 1. Korespondencja | stosowa¢ w praktyce zasady redagowania | opisa¢ zasady redagowania pism | Klasa IV
g(z)it;’l;?r?ggci \;]Va?]%ﬁi\\llvvagﬂ pism opracowa¢ oferty handlowe
handlowej y sporzadzi¢ dokumenty handlowe w formie dostosowane do potrzeb
papierowej i elektronicznej, np.: klientow
zapytanie ofertowe, oferte
przygotowac standardowe formy
korespondenc;ji stuzbowe;j
wymieni¢ pisma dotyczace korespondencji
handlowej
sporzadzi¢ pisma wystepujace w
korespondencji handlowej
2. Komunikacja w Klasa IV

jezyku obcym

rozumie¢ informacje w jezyku obcym
nowozytnym umieszczone na
opakowaniach produktow
zagranicznych

przettumaczy¢ z jezyka obcego

Prowadzi¢ rozmowe
sprzedazowa w jezyku
obcym nowozytnym

Przygotowac oferte handlowg w
jezyku obcym nowozytnym
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nowozytnego informacje handlowe
prezentowane w ulotkach
informacyjnych produktéw

przygotowac krotka notatke w jezyku
obcym dotyczgca oferowanych
towarow

3. Dokumenty
dotyczace
transakcji
handlowych

sporzadzi¢ dokumenty dotyczace transakcji
handlowych (zamo6wienie,
potwierdzenie przyjecia zamowienia,
dowod przyjecia zamowienia)

rozr6zni¢ rodzaje uméw w obrocie
gospodarczym

okresli¢ sposoby zawierania umow

wypetni¢ formularz uméw handlowych

okresli¢ rodzaje faktur

ustali¢ warto$¢ netto i brutto faktury VAT
oraz kwote podatku VAT

stosowac przepisy prawa dotyczace
gromadzenia, przetwarzania
dokumentow

opisa¢ sposoby przechowywania
dokumentoéw handlowych do kategorii
(archiwalna i dokumentacja
niearchiwalna)

wymieni¢ zasady postegpowania z
dokumentacjg biurowsg

zidentyfikowa¢ strukture
standardowych form
korespondencji biurowej

sporzadzi¢ pisma w réznych
uktadach graficznych oraz
z kontrahentami
i pracownikami w formie
elektronicznej zgodnie
z zasadami korespondencji
handlowej

analizowa¢ zapisy umowy kupna
1 sprzedazy towarow pod
katem ich poprawnosci

omoOwic¢ skutki prawne
wynikajace z zawarcia
umowy

zmodyfikowaé zapisy w
umowach handlowych

wyjasni¢ zasady sporzadzania
faktury 1 faktury korygujacej

sporzadzi¢ algorytm
postgpowania dotyczacy
przechowywania
dokumentacji biurowej

zabezpieczy¢ dokumenty
zgodnie z obowigzujacymi

Klasa IV
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przepisami i zasadami

lll. Negocjacje 1. Pojecie, zasady i | sporzadzi¢ wykaz argumentow do dobra¢ strategie negocjacyjne do | Klasa IV
handlowe style prowadzenia negocjacji z klientem typu klienta
negocjacy sporzadzié plan negocjacji zgodnie z opracowac scenariusz negocjacji
zalozeniami handlowych
rozr6zni¢ style negocjacji handlowych stosowac rozne techniki
wymieni¢ wady i zalety stylow negocjacji negocjacyjne podczas
handlowych ustalania warunkow
negocjowac¢ warunki wspotpracy wspotpracy
prowadzi¢ negocjacje handlowe prowadzi¢ negocjacje handlowe
w jezyku obcym
nowozytnym
IV. Kalkulacja cen | 1. Metody kalkulacji | wyjasni¢ pojecia naktad, wydatek, koszt, opisa¢ sktadowe ceny na Klasa IV
sprzedazy cen sprzedazy strata, przychody, obrét, zysk, utarg roznych szczeblach obrotu
omowic elementy wptywajace na wynik towarowego
finansowy
okresli¢ elementy kalkulacji cen
obliczy¢ marze sprzedazy towaru, ustugi
obliczy¢ ceng sprzedazy towardéw, ustug
2. Strategie cenowe | okresli¢ funkcje cen omowic strategie cenowe Klasa IV
omoOwi¢ czynniki ksztaltujace cene
wymieni¢ formy rabatow cenowych
V. Zaopatrzenie i 1. Zaopatrzenie w gromadzi¢ informacje w bazach | Klasa IV

magazynowanie w
firmie handlowej

przedsigbiorstwie
handlowym

wymieni¢ etapy przygotowania
zamoOwienia

ustali¢ wielko$¢ zapotrzebowania na
towary

wymieni¢ rodzaje zapasoOw

ustali¢ poziom zapas6w pozwalajacych na
utrzymanie cigglosci sprzedazy

dokona¢ wyboru dostawcéw w oparciu o
rozne kryteria (czas realizacji dostawy,

danych o dostawcach
ztozy¢ zamowienie na towar
faksem, e-mailem,
telefonicznie
zaplanowaé zakupy towarow
Sledzi¢ realizacj¢ zamowienia
okresli¢ odpowiedzialno$¢ za
niewlasciwg realizacje
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forme ptatnosci itd.)
sporzadzi¢ zamdwienie na towary

zamOwienia

2. Gospodarka wymieni¢ rodzaje magazynow wymieni¢ zasady gospodarki Klasa IV
magazynowa omowi¢ zasady wyboru lokalizacji magazynowej
magazynow, szczegblnie hurtowych i rozplanowa¢ wnetrze
dystrybucyjnych magazynow
opisa¢ wyposazenie magazynow zinterpretowac obliczone
okresli¢ rozmieszczenie towarow w wskazniki magazynowe
magazynach nadzorowac prawidtowe
okresli¢ przepustowos¢ magazynu funkcjonowanie gospodarki
okresli¢ sposoby przechowywania, magazynowej
magazynowania i transportu towarow
okresli¢ stan zapasOw towarow na
podstawie kartotek magazynowych
dokona¢ odbioru ilo§ciowego 1
jako$ciowego towarow
scharakteryzowa¢ oznakowania towarow
3. Dokumentacja scharakteryzowac¢ dokumenty zwigzane z zorganizowac obieg Klasa IV
magazynowa gospodarkg magazynowa dokumentow w
wypetni¢ dokumenty magazynowe przedsigbiorstwie
wskaza¢ znaczenie poszczegolnych typow handlowym
dokumentoéw magazynowych zweryfikowa¢ dokumenty
zabezpieczy¢ dokumenty handlowe magazynowe pod wzgledem
zgodnie z przepisami prawa ich poprawnosci
zweryfikowa¢ prawidlowos¢
wydawania i przyjmowania
towaréw na podstawie
dokumentacji magazynowej
4. Procesy opisa¢ sktadniki proceséw logistycznych sporzadzi¢ plan dystrybucji Klasa IV
Ir?srfj%czne w okresli¢ wptyw logistyki na powodzenie towarow

sprzedazy i poziom kosztow
wyjasni¢ istote rodzajow kanatow

scharakteryzowac strategie
dystrybucji
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dystrybucji

wskaza¢ uczestnikoéw i1 posrednikow
kanatéw dystrybucji towarow

scharakteryzowac zasady dystrybucji
wyrobow i towaréw

dobra¢ kanat dystrybucji do wybranych
towarow

dobra¢ srodek transportu do rodzaju towaru

zorganizowac przeptyw kupowanych 1
sprzedawanych towarow

sporzadzi¢ plan dystrybucji
towarow

VL. 1. Programy sporzadzi¢ dokumenty obrotu zweryfikowac¢ dokumenty Klasa IV
Oprogramowanie komputerowe do magazynowego w programie magazynowe pod wzgledem
magazynowo- obstugi gospodarki komputerowym ich poprawnosci
sprzedazowe magazynowej . ) .
sporzadzi¢ dokumentacje¢ sprzedazowg w
programie komputerowym
sporzadzi¢ dokumenty obrotu pieni¢znego
W programie komputerowym
VIl. Zarzadzanie 1. Komunikacja wskaza¢ ogdlne zasady komunikacji wyjasni¢ cechy efektywnego Klasa V
zespotem interpersonaina interpersonalnej przekazu
pracownikow . , . .. e, .. .
zidentyfikowa¢ formy komunikacji wyjasni¢ sposoby eliminowania
werbalnej i niewerbalnej barier powstatych w procesie
zidentyfikowac elementy procesu komunikacji
komunikacji interpersonalnej zaplanowac rozwdj wlasnej
wyeliminowac bariery komunikacyjne asertywnosci na podstawie
stosowa¢ zasady asertywnego zachowania samoobserwacji
przy wykonywaniu zadan zawodowych
wskaza¢ cechy zachowania nieasertywnego
2. Praca zespotowa wymieni¢ warunki dla dobre;j Klasa V

w dziatalnosci
handlowej

zidentyfikowa¢ wiezi formalne 1
nieformalne funkcjonujace w
przedsigbiorstwie handlowym

wskaza¢ cechy przywodcy

rozpozna¢ kompetencje poszczegdlnych

wspoOtpracy w zespole
wymieni¢ 1 rozpoznaé

zachowania destrukcyjne,

hamujace wspolprace w
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cztonkow zespotu

przypisa¢ zadania pracownikom w
zaleznos$ci odkompetencji 1 mozliwos¢
petnienia rdl w zespole przez
poszczegblnych jego cztonkow

zaplanowac¢ dziatanie zespotu

monitorowac realizacj¢ powierzonych
zadan

motywowac czlonkéw zespotu

rozpozna¢ przypadki naruszenia norm i
procedur postepowania przez cztonkow
zespotu

rozliczy¢ poszczegdlnych cztonkow
zespolu z realizacji powierzonych
zadan

zespole

omoéwi¢ wptyw struktur
nieformalnych na praceg
zespotu

wyjasni¢ znaczenie
wspotdziatania pracownikow
w przedsigbiorstwie

opisa¢ obszary
odpowiedzialno$ci prawnej
cztonkow zespotu

wyciagna¢ wnioski na
przyszto$¢ z pracy zespotu

VIIl. Zespoty 1. Tworzenie ustali¢ dziatania do wykonania w ramach | wskaza¢ potrzebe powotania Klasa V
zadaniowe zespotu zespotu zadaniowego zespotu zadaniowego w
dobra¢ zakres pracy do stanowiska pracy przedsiebiorstwie
W przedsigbiorstwie handlowym handlowym
rozpozna¢ kompetencje 1 umiejetnosci oceni¢ koniecznos¢ 1
0s6Ob pracujacych w przedsigbiorstwie skuteczno$¢ pracy grupowe;j
handlowym analizowac role petnione przez
dobra¢ osoby do wykonania przydzielonych cztonkow zespotu
zadan w zespole w taki sposob, aby
zamierzony cel zostal osiagniety przy
optymalizacji kosztow
2. Planowanie ustali¢ zasady pracy w grupie wskaza¢ korzysci z podziatu Klasa V
pracy zespotu sporzadzi¢ plan pracy zespotu pracy
wyznaczy¢ cele do realizacji przez zesp6t
IX. Zadania lidera 1. Kierowanie sporzadzi¢ wykaz zadan do wykonania scharakteryzowac cechy dobrego | Klasa V

zespotu

zespotem

przez cztonkdéw zespotu zadaniowego
w przedsigbiorstwie handlowym

lidera
opisa¢ sposoby motywowania
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kierowac zespotem pracujgcym nad
konkretnym zadaniem

rozdzieli¢ zadania wedtug kompetencji
cztonkéw zespotu

rozrozni¢ techniki motywacyjne

dobra¢ techniki komunikowania si¢ do
zespotu w przedsigbiorstwie
handlowym

pracownikow w
przedsiebiorstwie
handlowym

godzi¢ cele grupy z celami
poszczegbdlnych czlonkow
zespotu

realizacji zadan
zespotu

zadania zawodowego
oceni¢ jakos$¢ 1 terminowos¢
wykonywanych zadan zawodowych w
przedsigbiorstwie handlowym
prezentowa¢ wyniki pracy grupowe;j

czlonkom zespolu w zakresie
wykonywanych przez nich
zadan zawodowych w
przedsigbiorstwie
handlowym

podsumowac prace zespotu

przeanalizowac pracg zespotu po
zakonczeniu jego dziatania
celem optymalizacji pracy
zespotow powolywanych w
przysztosci

2. Optymalizacja monitorowac prace zespotu monitorowac realizacje budzetu | Klasa 'V
pracy zespotu wprowadzi¢ rozwigzania organizacyjne zespotu
poprawiajace jako$¢ pracy w zespole analizowac raporty z prac
wskazaé rozwigzania techniczne zespotu
usprawniajgce prace zespotu
W przedsigbiorstwie handlowym
3. Rozliczanie z oceni¢ poziom wykonania przydzielonego | udzieli¢ informacji zwrotnej Klasa V

RACHUNKOWOSC HANDLOWA
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Uwagi o

Tematy Wymagania programowe lizacii
Dziat programowy jednostek reglzac)l
metodvcznveh Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
yezny Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
| Podstawy 1. Pojecie i wyjasni¢ rolg rachunkowosci w okresli¢ role rachunkowosci w Klasa Il
rachunkowosci fU”ECJek N prowadzonej dzialalnosci gospodarce rynkowej
rachunkowosci .
gospodarczej
opisa¢ funkcje rachunkowosci
2. Podstawy wymieni¢ przepisy prawa dotyczace dokona¢ analizy przepisOw prawa Klasa Il
prahwnekl zasady prowadzenia rachunkowosci w dotyczacych prowadzenia
rachunkowoscl przedsigbiorstwie handlowym rachunkowosci
wskaza¢ podmioty zobowigzane do scharakteryzowac nadrzedne zasady
prowadzenia roznych typow rachunkowosci
ksiegowosci wskazac¢ roznice pomig¢dzy
wymieni¢ podstawowe zasady rachunkowoscia bilansowg i
rachunkowosci podatkowa
3. Rachunkowos$¢ | rozr6zni¢ rachunkowos$¢ finansows i wskaza¢ praktyczne zalety Klasa Il
finansowa i zarzadczg rachunkowosci zarzadczej
zarzgdcza
II. Przychody, 1. Przychody wymieni¢ rodzaje przychodow scharakteryzowac przychody z Klasa llI
koszty i wynik przedsigbiorstwa przedsigbiorstwa dziatalnoéci handlowej
przedsiebiorstwa | handlowego somié dok ksi
handlowego rozroznic dokumenty ksi¢ggowe
dotyczace przychodow
2. Koszty wymieni¢ zrodia kosztow scharakteryzowac koszty w dziatalnosci | Klasa lll
przedsigbiorstwa | klasyfikowaé koszty wedtug rodzajow handlowej
handlowego
3. Wynik zaklasyfikowa¢ koszty i przychody w okresli¢ elementy wptywajace na wynik | Klasa lll
przedsigbiorstwa dziatalno$ci handlowej przedsiebiorstwa
handlowego ., . . : .. . .
ustali¢ wynik finansowy wnioskowac o kondycji ekonomiczne;j
przedsigbiorstwa roznymi metodami przedsiebiorstwa

rozrdzni¢ rézne metody ustalania
wyniku finansowego
wyjasni¢ potrzebe monitorowania
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budzetu przedsiebiorstwa

lll. Zasoby 1. rozrozni¢ sktadniki aktywow i pasywow | scharakteryzowac¢ sktadniki aktywow i | Klasa IV
majatkowe i Charakterystyka sklasyfikowa¢ sktadniki aktywow i pasywow
zrédia ich aktywow i , y
pochadzenia DaSYWOW pasywow przedsigbiorstwa
handlowego
obliczy¢ amortyzacje i wskaza¢ kwote
umorzenia przyktadowych
sktadnikéw aktywow trwatych
2. Bilans zdefiniowac¢ pojecie bilansu dokona¢ analizy poprawnos$ci bilansui | Klasa IV
przedsigbiorstwa | gn0rzadzié uproszezony bilans zachowania rownowagi bilansowej
przedsigbiorstwa
3. Wptyw operacji | wyjasni¢ wpltyw operacji dokona¢ analizy tresci operacji Klasa IV
gospodarczych na gospodarczych na bilans i sumg gospodarczych
bilans bilansowg interpretowac operacje gospodarcze
IV. Ksiegowe 1. Pojecie iistota | definiowaé pojecie konta ksiegowego wyjasni¢ réznice funkcjonowania kont | Klasa IV
ujecie operacji konta ksiggowego | wymjeni¢ elementy konta ksiggowego aktywoOw i pasywow
gospodarczych . . .
wyjasnia¢ zasady funkcjonowania kont
przenies¢ salda kont na wynik
finansowy
2. Bilans otwarcia | konstruowac bilans otwarcia na Klasa IV
| zamknigcia podstawie informacji zrodtowych
3. Zestawienie wygenerowac zestawienie obrotow i okresli¢ cel stosowania zestawienia Klasa IV
obrotow i sald sald obrotow i sald
4. Zasady korekty | wymieni¢ sposoby poprawiania btedow Klasa IV
bledow ksiegowych
ksiggowych definiowac¢ poje¢cie storna
okresli¢ réznice pomigdzy stornem
czerwonym I stornem czarnym
V. Analiza 1. Podstawowe obliczy¢ wskazniki ekonomiczne, np. zinterpretowac wskaznik rentownosci Klasa IV

ekonomiczna
przedsiebiorstwa
handlowego

wskazniki
dziatalnosci
przedsiebiorstwa

wskaznik rentowno$ci
przedsiebiorstwa handlowego,
wskaznik ptynno$ci itp.

sformutowa¢ wnioski wynikajace z
obliczonych wskaznikoéw
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2. Wskazniki obliczy¢ wskaznik rotacji zapasow zinterpretowac uzyskane wskazniki Klasa IV
charakterystyczne
dla
przedsiebiorstw
handlowych
3. Sprawozdanie | okresli¢ istotne elementy raportu przeanalizowa¢ wyniki ptynace ze Klasa IV
Z€ Sprawnosci ekonomicznego z dziatalnosci sprawozdan przedsigbiorstwa
funkcjonowania C 1
przedsiebiorstwa przedsigbiorstwa handlowego
handlowego
gf- _Pl*anpwanie rozr6zni¢ rodzaje plandw z przeanalizowaé mozliwe dzialania Klasa IV
Ziatania i i tacioni
orzedsisbiorstwa uwzglqdmemem perspektywy konkurencji w odn|e§|en|u do
handlowego czasowej planqwanych dma{an wlasnych
okresli¢ elementy struktury planu sporzadzi¢ plan rozwoju
dziatania przedsi¢biorstwa przedsigbiorstwa
handlowego monitorowac realizacje planu
sporzadzi¢ harmonogram planowanych
dziatan
dobra¢ zadania i dziatania do
wyznaczonego celu
opracowac plan sprzedazy
przedsigbiorstwa handlowego
VI. Inwentaryzacja | 1. Przygotowanie | wymieni¢ sposoby przeprowadzenia wyjasni¢ znaczenie inwentaryzacji w Klasa IV
w - _ | | przeprowadzenie inwentaryzacji w zalezno$ci od dziatalno$ci przedsigbiorstwa
przedsiebiorstwie | inwentaryzacji w : .
handlowym przedsiebiorstwie rodzaju math’ku
handlowym scharakteryzowac¢ zasady
przeprowadzania inwentaryzacji
zaplanowac przeprowadzenie
inwentaryzacji
2. Rozliczenie rozrézni¢ niedobory od nadwyzek przeanalizowa¢ wyniki przeprowadzonej | Klasa IV

inwentaryzacji

rozliczy¢ stwierdzone roéznice
inwentaryzacyjne
dokona¢ kompensaty niedoborow z

inwentaryzacji
wyjasni¢ roznice inwentaryzacyjne
przygotowac sprawozdanie z
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nadwyzkami inwentaryzacji
VIL. 1. Systemy wymieni¢ systemy wynagradzania w przeanalizowa¢ korzysci dla pracownika | Klasa Vv
Wynagrodzenia | wynagradzania zaleznoscei od rodzaju umowy i pracodawcy z zastosowania
pracownikow scharakteryzowa¢ sktadniki okreslonego systemu wynagradzania
wynagrodzenia pracownikow
zatrudnionych w systemie
czasowym i prowizyjnym
2. Sktadniki obliczy¢ wynagrodzenie dla Klasa Vv
wynagrodzenia pracownikow zatrudnionych na
pracownikow podstawie réznych uméw
obliczy¢ wynagrodzenie pracownika za
czas niezdolnosci do pracy
VIIl. Zobowiazania | 1. Zasady wymieni¢ przepisy prawa dotyczace dokona¢ analizy przepisow prawa w Klasa V
publiczno-prawne | ustalania zobowiazan podatkowych zakresie systemu podatkowego
;ﬁgﬁ(\;\gﬁfn okresli¢ rodzaje zobowigzah wobec dobra¢ rodzaj zobowigzania do formy
prawnych ZUS i Urzedu Skarbowego organizacyjnej przedsi¢gbiorstwa
ustali¢ zobowigzania wobec instytucji
publiczno-prawnych
obliczy¢ wysoko$¢ zobowigzan
podatkowych wobec instytucji
publiczno-prawnych
2. Dokumentacja | dobra¢ dokumenty dotyczace rozliczen | wskazaé bledy w dokumentach Klasa V

dotyczaca
rozrachunkéw

finansowych do zdarzen
gospodarczych

wypetni¢ formularze rozliczen
podatkowych 1 z tytutu
wynagrodzen

sporzadzi¢ dokumenty dotyczace
rozliczen finansowych,
rozrachunkow z pracownikami i
kontrahentami oraz instytucjami
publicznoprawnymi

dotyczacych rozliczen finansowych
z kontrahentami oraz instytucjami
publicznoprawnymi
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PRACOWNIA SPRZEDAZY

, Wymagania programowe Uwagi o
Dziat programowy Tematy jednostek realizacji
metodycznych Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
|. Zasady bhp 1. Zasady realizowa¢ zadania zawodowe na wyjasni¢ zasady prowadzenia Klasa |
dotyczace _ | bezpieczenstwa i stanowisku sprzedazy zgodnie z gospodarki odpadami,
sprzedazy towarow ggﬁgz pracy oraz zasadami bezpieczenstwa i higieny gospodarki wodno-$ciekowej
przeciwypozamwej pracy oraz w zakresie ochrony
na stanowisku stosowac zasady ochrony powietrza w przedsi¢biorstwie
sprzedawcy przeciwpozarowej w handlowym
przedsigbiorstwie handlowym opisaé przeznaczenie roznych
rozroznia¢ znaki informacyjne zwigzane rodzajow $rodkoéw gasniczych
z przepisami ochrony
przeciwpozarowej
utylizowa¢ materiaty pomocnicze
zgodnie z zasadami recyklingu
dobra¢ srodki ochrony stosowane
podczas wykonywania zadan
zawodowych w handlu
dobra¢ $rodki ochrony indywidualnej 1
zbiorowej do rodzaju
wykonywanych prac
2. Zasady okresli¢ stopien zagrozenia zdrowia i opisa¢ system powiadamiania Klasa |
udzielania zycia na podstawie typowych pomocy medycznej w
\?Jesrtgrs];i{]pomocy objawow przypadku sytuacji stanowigcej
zagrozenia zyciai | udzieli¢ pierwszej pomocy zagrozenie zdrowia i zycia przy
zdrowia przedmedycznej wykonywaniu zadan

zastosowac procedur¢ postgpowania w
sytuacji zagrozenia zycia lub

zawodowych sprzedawcy
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zdrowia
wyjasni¢ sposoby postepowania w
stanach zagrozenia zdrowia 1 Zycia

Il. Ergonomia w 1. Organizacja zaplanowa¢ organizacje stanowisk omowic cele ergonomii Klasa |
ksztattowaniu stanowiska pracy pracy w przedsiebiorstwie wyjasni¢ wptyw pozycji
warunkow pracy Z?Og:(!)emzii zasadami handlowym zgodnie z zasadami przyjmowanej podczas pracy na
9 ergonomii obcigzenie kregostupa
dostosowac stanowisko pracy do opisa¢ korzysci wynikajace z
mozliwosci pracownika przestrzegania zasad ergonomii
dostosowac stanowisko pracy
sprzedawcy i handlowca do rodzaju
wykonywanych zadan
zorganizowac stanowiska pracy przy
komputerze zgodnie z
wymaganiami ergonomii
2. Reczne prace stosowac przepisy odnos$nie opisa¢ wymagania ergonomii przy | Klasa |
transportowe dopuszczalnej masy organizacji recznych prac
przemieszczanych przedmiotow transportowych pracownika
stosowac zasady wilasciwego handlu
podnoszenia i przenoszenia
przedmiotow
lll. Dokumentacja | 1. Opracowanie opracowa¢ oferte handlowg w zwigzku | wyjasni¢ konsekwencje ztozenia Klasa |
zwiqzan.a ze oferty handlowej z zapytaniem klienta oferty
sprzedaza dobra¢ techniki do sporzadzania przygotowac ofertg ogolng i
dokumentéw handlowych indywidualng w zwigzku z
opisac¢ znaczenie dokumentow przyjetym planem
handlowych marketingowym
2. Sporzadzanie zarejestrowac sprzedaz zgodnie z opracowa¢ zasady obiegu Klasa |

dokumentaciji
dotyczacej
rejestracji
sprzedazy

ustalonymi w przedsigbiorstwie
zasadami

zastosowac urzadzenia i
oprogramowanie do rejestrowania

dokumentacji w

przedsigbiorstwie handlowym
przygotowac standardowe formy

korespondencji stuzbowe;j
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sprzedazy,np. kasa fiskalna,
program komputerowy itp.

sporzadzi¢ lub wygenerowa¢ dokument
sprzedazy

IV. Urzadzenia 1. Informatyczne dobra¢ programy do sporzadzania dobra¢ system sprzedazy do rodzaju | Klasa |
techniczne i systemy sprzedazy dokumentéw handlowych placowki handlowe;j
;snyq%trer;n a){y czne w obstugiwac system sprzedazy zgodnie z | dobra¢ system sprzedazy do
placowce instrukcja obstugi sposobu prowadzonej
handlowej dziatalnosci gospodarczej
opisa¢ systemy informatyczne
stosowane w handlu
2. Urzadzenia stosowac urzgdzenia sklepowe zaprogramowac proste urzgdzenia Klasa |
sklepowe i wykorzystywane przy wykorzystywane przy
magazynowe przechowywaniu towaro6w przechowywaniu i sprzedazy
obstugiwac urzadzenia sklepowe przy towarow
sprzedazy towarow
identyfikowa¢ urzadzenia
wykorzystywane w magazynach
V. Klasyfikacja 1. Definicja i rozpozna¢ na podstawie charakterystyki Klasa |
towaréw podziat towaréw towaroznawczej wybrane grupy
towarowe (zywnos$ciowe i
niezywnosciowe)
kwalifikowac¢ towary do odpowiedniej
grupy asortymentowej
zdefiniowa¢ podstawowe pojecia z
zakresu towaroznawstwa
2. Zamowienie i ustali¢ rezerwowy i minimalny poziom | opracowac kryteria wyboru Klasa |

odbiér towaréw od
dostawcow

Zapasow
przygotowac dane do ztozenia
zamoOwienia u dostawcy towarow
ztozy¢ zamowienie u dostawcy za
posrednictwem r6znych sposobow

dostawcow towarow

dokona¢ wyboru dostawcow
zgodnie z obowigzujaca
procedurg

opracowac kryteria wyboru sposobu
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komunikacji

przeprowadzi¢ odbior iloSciowy i
jakosciowy towarow w
przedsigbiorstwie handlowym

ustali¢ r6znice pomiedzy towarem
zamoOwionym a dostarczonym

przechowywac towary zgodnie z
informacjami zamieszczonymi na
opakowaniach towarow

zamawiania towarow

opracowac algorytm postepowania
przy odbiorze ilosciowym i
jako$ciowym towarow

nadzorowac prace zwigzane z
ilosciowym 1 jako§ciowym
odbiorem towarow

okresli¢ sposoby postepowania z
towarem niepelnowarto§ciowym

3. Magazynowanie
towaréw

wymieni¢ zasady gospodarki
magazynowej towarow

okresli¢ metody badania poziomu
zapasow

dobra¢ infrastrukture magazynowa do
rodzaju przechowywanych towarow

okresli¢ warunki racjonalnego
przechowywania i magazynowania
towarow 1 wyrobow

dobra¢ systemy zabezpieczajace
magazyny 1 towary przed kradzieza,
zaginig¢ciem 1 zniszczeniem

opracowac procedure
przechowywania,
magazynowania,
transportowania towarow

zinterpretowac obliczone wskazniki
magazynowe

Klasa |

4. Gospodarka
opakowaniami

wskaza¢ funkcje opakowan towarow
ztozy¢ zapotrzebowanie na ilo$¢ oraz
rodzaj opakowan zgodnie z
potrzebami placowki handlowej
segregowac opakowania zgodnie z
obowiazujacymi przepisami
ewidencjonowac¢ opakowania zgodnie z
zasadami stosowanymi w
przedsigbiorstwie handlowym

opisa¢ zasady gospodarki
opakowaniami w
przedsiebiorstwie handlowym

Klasa |

5. Przygotowanie
towaréw do
sprzedazy

dokonac¢ ilo$ciowej i jakoSciowe;j
kontroli towaréw przeznaczonych

Klasa |
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do sprzedazy

oznaczy¢ towary zgodnie z zasadami
ustalonymi w handlu

przygotowac towary do sprzedazy
odpowiednio do asortymentu i
formy sprzedazy

prowadzi¢ promocj¢ sprzedazy

dobra¢ opakowanie do rodzaju towaru i
formy sprzedazy

przedstawi¢ znaczenie znakow jakosci

6. Ekspozycja dobra¢ sposob rozmieszczania towarow | wskaza¢ elementy wyr6zniajace Klasa |
towarow w sali sprzedazowej ze wzgledu na placéwke handlowg w otoczeniu
stosowang metode sprzedazy ze wzgledu na sposob
stosowa¢ zasady merchandisingu ekspozycji towarow
przygotowac ekspozycj¢ towaréw do zaprezentowac projekt
sprzedazy zagospodarowania placowki
stosowa¢ podstawowe narzedzia handlowej zgodny z nowymi
marketingu mix w rozmieszczaniu trendami w merchandisingu
towarow na sali sprzedazowe;j
VI. Ustalanie cen 1. Metody kalkulacji | skalkulowa¢ cene sprzedazy wyliczy¢ jednostkowy koszt zakupu | Klasa ll
Foawo;rerowane cen sprzedazy obliczy¢ ceng sprzedazy towaru zgodnie towaru
y z zasadami stosowanymi w przeanalizowac elementy sktadowe
przedsigbiorstwie handlowym ceny sprzedazy
obliczy¢ ceng sprzedazy netto 1 brutto obliczy¢ iloSciowy 1 wartosciowy
obliczy¢ marze sprzedazy towaru prog rentownosci sprzedazy
r6znymi metodami
2. Strategie cenowe | stosowac ustalong w przedsigbiorstwie | rozr6zni¢ strategie ustalania cen Klasa Il
ztosglwane w handlowym strategie cenowa sprzedazy w przedsigbiorstwach
and handlowych
VII. Sprzedaz 1. Formy sprzedazy | dobra¢ forme sprzedazy do rodzaju uzasadni¢ wybor formy sprzedazy | Klasa ll
towaréw towarow

asortymentu, rodzaju placowki
handlowej itp.

towaré6w w placéwce handlowe;j
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dobra¢ technike sprzedazy do
oferowanego asortymentu, rodzaju
placowki handlowej, potrzeb
klientow itp.

2. Proces dostosowac proces sprzedazy towaréw | opisa¢ motywy zachowan klientow | Klasa I
sprzedazy towar6w do rodzaju obstugiwanego klienta w procesie sprzedazy
poinformowac klienta o warunkach wykorzysta¢ rozne zrodia
sprzedazy informacji, w tym poczte¢
zaprezentowac klientowi walory elektroniczng i zasoby
uzytkowe sprzedawanego towaru internetowe, do pozyskiwania i
przekazac klientowi informacje o gromadzenia informacji o
sposobach uzytkowania oferowanych towarach
i przechowywania kupowanych
towarow
3. Zasady stosowa¢ komunikacj¢ werbalng 1 wykaza¢ znaczenie komunikacji Klasa Il
prowadzenia niewerbalng podczas prowadzenia niewerbalnej w procesie
;(:)zrrzr;%v?z/ owej rozmowy sprzedazowej . sprzedazy
prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa
dostosowang do typu klienta oraz
formy 1 techniki sprzedazy
stosowac¢ zasady prowadzenia rozméw
sprzedazowych
komunikowac si¢ zgodnie z zasadami
sprawnej komunikacji i kultury
4. Realizacja udzieli¢ wyjasnien na zapytanie klienta | wyja$ni¢ uprawnienia klienta Klasa Il

zamowienia klienta

dotyczace sktadanego zamdwienia
poinformowac klienta o organizacji i
warunkach odbioru towaru
sporzadzi¢ dokumentacje zwigzang z
obrotem towarowym
ustali¢ kwote nalezno$ci za
sprzedawany towar

wynikajgce z zawarcia umowy
kupna-sprzedazy, np.: prawo do
zwrotu towaru, gwarancji
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przyjac¢ zaptate w formie gotdéwkowe;j
lub bezgotowkowej

udokumentowac sprzedaz

wyda¢ towar zabezpieczony zgodnie z
zasadami i zleceniem/poleceniem
klienta

zapakowac towar w zaleznos$ci od jego
rodzaju i oczekiwan klienta

zorganizowac¢ dostawe towaru zgodnie z
zyczeniem klienta

zorganizowa¢ montaz, serwis zgodnie z
zyczeniem klienta

5. Obstuga obstugiwac kase fiskalng zgodnie z Klasa I
stanowiska instrukcja obshugi
kasowego ./ .
sporzadzi¢ dokumenty kasowe zgodnie
z przyjetymi zasadami
przyjac¢ zaptate w formie gotéwkowe]
stosowac urzadzenia do rozliczen
bezgotowkowych
rozliczy¢ utarg
VIil. Obstuga 1. Postepowanie WYJaél’llé Zasady przyjmowania i wskazac przepisy prawa regulujgce Klasa Il
posprzedazowa reklamacyjne odpowiedzialnos¢ sprzedawcy za

rozpatrywania reklamacji

objasni¢ sposoby postepowania
reklamacyjnego w zaleznosci od
rodzaju zgtaszanej reklamacji

poinformowac klienta o
przystugujacych mu prawach
wynikajacych z rgkojmi i z
gwarancji

poinformowac klienta o procedurach
reklamacyjnych i uprawnieniach
Klienta

jakosc¢ sprzedanych towaréw oraz
okreslajgce uprawnienia kupujgcego
wynikajgce z zawartej umowy kupna-
sprzedazy
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wypeti¢ dokumenty zwigzane z
reklamacja towarow

zorganizowac rozpatrzenie reklamacji u
dostawcy towaru

2. Realizacja prawa opisaé Zasady przyjmowania Klasa Il
Klienta do zwrotu zwracanych przez klientow towarow
toward poinformowac klienta o
okolicznos$ciach uprawniajacych do
zwrotu towarow
przyjac¢ zwracane towary
dokona¢ stosownych rozliczen z tytutu
zwracanych towarow
3. Podtrzymanie nawigzac¢ kontakt z klientem celem opracowac plan utrzymania
kontaktu z klientem zebrania opinii dotyczace; kontaktu z klientem
satysfakcji z zakupu opracowa¢ zasady programu
zacheci¢ klienta do udziatu w programie lojalnosciowego
lojalnosciowym przedstawi¢ we wlasciwym czasie
przekaza¢ oferte promocyjng dotyczaca oferte produktow/ustug nowszej
kolejnego zakupu badz generacji wzgledem
produktow/ushug zakupionych przez klienta,
komplementarnych unikajac wywotania zjawiska
dysonansu pozakupowego
IX. Kulturaietyka | 1. Etyka w zyciu stosowaé reguly i procedury wymieni¢ korzysci wynikajgce z Klasa Il

w handlu

gospodarczym

obowigzujace w srodowisku pracy

stosowac zasady kultury osobistej
podczas wykonywania zadan
zawodowych

rozpozna¢ przypadki naruszania zasad
etyki

identyfikowac zasady etyczne i prawne
zwigzane z ochrong wlasnosci
intelektualnej

etycznego sposobu
postepowania
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2. poda¢ przyktady zachowan opracowac katalog zasad Klasa Il
Odpowiedzialnos¢ przedsiebiorstw spotecznie postepowania na rynku
;S)E)zo e*?j(:gti orstw odpowiedzialnych przedsig¢biorstwa handlowego
handlowych odpowiedzialnego spotecznie
3. Kultura w przestrzega¢ zasad wspotzycia wyjasni¢ wptyw kultury materialnej, Klasa
srodowisku pracy spotecznego w Srodowisku pracy duchowej, spotecznej, osobiste;j, I
stosowac odpowiednie formy zbiorowej, zawodu na
grzecznosciowe w zaleznosci od zachowanie czlowieka, sposob
typu kontaktow w $srodowisku pracy funkcjonowania w §rodowisku i
gospodarce oraz na
podejmowane decyzje
zakupowe
4. Standard przestrzega¢ ustalonych w wyjasni¢ znaczenie funkcjonowania | Klasa Il
sprzedazy i obstugi przedsiebiorstwie handlowym standardow obstugi klienta w
Klienta standardow w kontaktach z przedsiebiorstwie
Klientami opracowa¢ standard sprzedazy i
stosowac ustalone w przedsigbiorstwie obstugi klienta w
handlowym zasady bezposredniej przedsiebiorstwie handlowym
obstugi klientéw wyjasni¢ potrzebe¢ stosowania stroju
stosowac zasady dress code przy stuzbowego w przedsigbiorstwie
doborze ubioru na stanowisku handlowym
sprzedawcy i handlowca
5. Zasady stosowac ustalone zasady obiegu Klasa Il
prowadzenia korespondencji obowigzujace w
korespondencji N .
stuzbowej przedgqurstww haqdlowym
prowadzi¢ korespondencj¢ stuzbowa
zgodnie z zasadami przyjetymi w
przedsigbiorstwie handlowym
6. Prawna ochrona wskazac przepisy prawne zwigzane | Klasa ll

whasnosci
intelektualnej i
danych osobowych

wskaza¢ przypadki naruszen prawa w
zakresie ochrony wlasnosci
intelektualnej

pozyskiwa¢ dane osobowe zgodnie z

Z ochrong wtasnosci
intelektualnej 1 ochrong danych
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obowigzujgcymi przepisami
zabezpiecza¢ dane osobowe przed
nieuprawnionym dostepem
wymieni¢ zasady etyczne i prawne,
zwigzane z ochrong wiasnosci
intelektualnej i ochrong danych
osobowych

X. Rozwéj osobisty

1. Zrodta sukcesu | wskazaé najbardziej pozadane przez wyjasni¢ strukture i hierarchie¢ Klasa IlI
zawodowego pracodawcow kompetencje i potrzeb wg A.H. Maslowa
kwalifikacje zawodowe w handlu
ustali¢ czynniki wptywajace na
odniesienie sukcesu zawodowego
wyznaczy¢ cele rozwojowe
opracowac sposoby i terminy realizacji
celow rozwojowych
2. Podniesienie wskaza¢ mocne i stabe strony swojej opracowac profil kompetencji Klasa Il
efektywnosci osobowosci zawodowych na wybrane
wiasnego dziatania | 1 oqjic obszary do zwigkszenia stanowisko pracy w handlu
efektywnosci wtasnego dziatania
zidentyfikowa¢ mozliwosci
podniesienia efektywnos$ci wtasnego
dziatania
3. Formy rozr6zni¢ formy i metody doskonalenia | zaplanowaé¢ wiasng $ciezke rozwoju | Klasa lll
doskonalenia zawodowego zawodowego
ﬁawodowego dobra¢ formy 1 metody doskonalenia
andlowca
zawodowego dla wybranego
stanowiska pracy w handlu
4. Znaczenie zmian zaplanowac proste zmiany Klasa Il

w handlu

wprowadzi¢ w zycie zaplanowane
zmiany w zakresie doskonalenia
zawodowego

oceni¢ skutki wprowadzonych zmian

usprawniajace funkcjonowanie

przedsiebiorstwa handlowego w

zakresie kompetencji personelu
zidentyfikowac przyczyny oporu

84



wobec zmian w Srodowisku

pracy

uzasadni¢ potrzebg zmian w handlu

Xl. Planowanie 1. Etapy zaplanowac¢ prace wlasng z Klasa Ill
pracy wiasnej planowania uwzglednieniem etapéw planowania
okresli¢ niezbgdne zasoby do realizacji
zadania
oceni¢ skutki planowanych i
podejmowanych dziatan
2. Zasady ustalania | ustali¢ cel zgodnie z zasadg SMART Klasa lll
celow wyjasni¢ znaczenie zaangazowania
cztonkow zespotu w ustalenie celu
wspolnego
3. Zarzadzanie sporzadzi¢ liste kontrolng czynno$ci Klasa llI
Czasem niezbednych do wykonania zadania
ustali¢ terminy wykonania zadan i
rezerwy czasowe
scharakteryzowacé, na czym polega
dobre gospodarowanie czasem
4. Sprawy wazne a | pogrupowaé zadania wedtug kryterium | ustali¢ kryteria systematyki spraw Klasa IlI
sprawy pilne — co wazno$ci i pilnosci do zatatwienia
Jest priorytetem ustali¢ kolejnosé realizacji zadan
XIl. 1. Rodzaje wyjasni¢ pojecie odpowiedzialnosci Klasa Il
Odpowiedzialnos¢ odpowi_edziglnoécil cywilnej, karnej i stuzbowej
zawodowa prawnej zwigzanej

z wykonywaniem
zawodu handlowca

rozpozna¢ przypadki naruszania norm i
procedur stosowanych w handlu

wskazaé obszary odpowiedzialno$ci
prawnej za podejmowane dziatania

wymieni¢ konsekwencje
nieprzestrzegania przepisOw prawa
w zakresie odpowiedzialno$ci w
zwigzku z wykonywang pracg
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sprzedawcy i handlowca

2. okresli¢ podstawy prawne zastosowania | wyjasni¢ zasady zastosowania Klasa Il
Odpowiedzialnos¢ odpowiedzialno$ci materialnej roznej granicy
materialna 1z s g , . , . . .
pracownika za okresli¢ z.akres. odpow1e§d21alnos'01. 0dpow1ef121aln0s01 .mater'lalnej
powierzone mienie materialnej w oparciu o wyniki pracownika w zalezno$ci od
inwentaryzacji rodzaju powierzenia majatku
okresli¢ zakres odpowiedzialnosci przedsigbiorstwa handlowego
pracownika za szkod¢ wyrzadzong
pracodawcy
XIll. Radzenie sobie | 1. Identyfikacja zidentyfikowa¢ sytuacje wywotujace wskaza¢ dziatania niezbedne dla Klasa Il
ze stresem zrodet sytuacii stres unikniecia sytuacji stresowej
stresowych wskazaé przyczyny sytuacji stresowych
W pracy zawodowej
2. Skutki wywotane | zidentyfikowac objawy stresu Klasa Il
sytuacjg stresows | wymieni¢ skutki stresu
3. Sposoby opisac sposoby pokonania stresu scharakteryzowac metody pracy nad | Klasa lll
radzenia sobie ze | a5t0s0waé techniki relaksacii emocjami
stresem
XIV. Ochrona 1. Podstawy okresli¢, jakie dane sg objete ochrong wskaza¢ podstawy prawne ochrony | Klasa lll
danych osobowych | prawne ochrony oraz te, ktore ochronie nie podlegaja danych osobowych (RODO)
i tajemnicy danych osobowych . .
przedsiebiorstwa (RODO) pozyskac_dane_ osobowe zgodnie z
przepisami prawa
przechowywac¢ dane osobowe klientow
zgodnie z przepisami prawa
przetwarza¢ dane osobowe w zakresie
dopuszczonym zgoda
udostegpniajacego
2. Realizowanie zdefiniowac pojecie tajemnicy wskaza¢ przepisy prawne dotyczace | Klasalll

zadan handlowca z
poszanowaniem
tajemnicy
zawodowej i
tajemnicy
przedsiebiorstwa

zawodowej i tajemnicy
przedsiebiorstwa

ustali¢ zakres danych wchodzacych w
zakres tajemnicy zawodowej i
tajemnicy przedsiebiorstwa

tajemnicy zawodowej
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przestrzegac zasad bezpieczenstwa w
przetwarzaniu i przesytaniu danych
objetych tajemnicg zawodowg i
tajemnicg przedsigbiorstwa

3. Obowigzek
przestrzegania
tajemnicy i ochrony
danych

scharakteryzowac elementy, jakie
powinny by¢ objete tajemnica
przedsigbiorstwa handlowego

wymieni¢ konsekwencje
nieprzestrzegania obowigzku
zachowania tajemnicy i ochrony
danych osobowych

okresli¢ potencjalne skutki dla
przedsiebiorstwa handlowego
wynikajace z nieprzestrzegania
tajemnicy przedsigbiorstwa

Klasa Il

XV. Negocjacje

1. Style
negocjacyjne

rozpoznac rézne style negocjacji
handlowych

dostosowac styl negocjacji do
przedmiotu negocjacji

rozpoznawac rodzaje negocjacji ze
wzgledu na ich styl

Klasa Il

2. Techniki
negocjacji
handlowych

dobra¢ techniki negocjowania do
warunkow negocjacji

zastosowac¢ wybrane techniki
negocjacyjne

scharakteryzowac¢ nieetyczne
metody negocjacji

Klasa Il

3. Etapy procesu
negocjacyjnego

omoOwi¢ przygotowanie 1 przebieg
poszczegolnych etapdw negocjacji

zidentyfikowac etapy negocjacji

wskaza¢ znaczenie poszczegolnych
etapow negocjacji

zidentyfikowa¢ moment wiasciwy do
,,zamkniecia” negocjacji

Klasa Il

4. Czynniki
wptywajgce na
przebieg i rezultat

wymieni¢ czynniki wplywajace na
przebieg i wynik negocjacji

Klasa Il
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negocjacji okresli¢ skutki podejmowanych dziatan
W procesie negocjacji na ich dalszy
przebieg
5. Zasady wskaza¢ zasady prezentacji oferty Klasa Il
prezentacii oferty i | ogjaoac korzyéei w trakcie negocjacji w
znaczenie ustepstw .
w negocjacjach z‘a’rman za ustgpstwa ‘ o
ustali¢ BATNA w procesie negocjacji
przekonujaco argumentowac
przedstawione stanowisko
6. Cechy dobrego | wymieni¢ cechy wytrawnego Klasa lll
negocjatora negocjatora
wskaza¢ przyktady zachowan
negocjatora majace negatywny
wplyw na rezultat negocjacji
handlowych
XVI. Komunikacja | 1. Zasady wskaza¢ ogdlne zasady komunikacji wyjasni¢ cechy efektywnego Klasa Il
interpersonalna skutecznej interpersonalnej przekazu
komunikacji . . e, .. .
interpersonalnej mdentyﬁko_wac_ _e_lementy procesu wyjasni¢ sposoby ehmlnowanla}
komunikacji interpersonalnej barier powstatych w procesie
wymieni¢ bariery komunikacyjne komunikacji
2. Komunikacja stosowa¢ komunikacj¢ niewerbalng dla | rozpozna¢ niespdjno$é¢ Klasa Il
werbalna i wzmocnienia wypowiedzi komunikatow werbalnych i
hiewerbaina wykorzysta¢ w komunikacji ,,mowe niewerbalnych
ciata”
scharakteryzowac rodzaje komunikacji
spotecznej
3. Asertywnos¢ w | sformutowaé wypowiedz w sposob zaplanowac rozw6j wlasnej Klasa Il

zyciu zawodowym i
codziennym

nienaruszajacy dobr innych osob
wyrazi¢ krytyczng opinig,
uwzgledniajac uczucia rozmowcy
poda¢ przyktady asertywnego
zachowania

asertywnosci na podstawie
samoobserwacji
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wymieni¢ cechy zachowania
nieasertywnego

XVII. Praca
zespotowa

1. Znaczenie pracy | wskaza¢ zalety pracy zespotowej w rozpozna¢ zachowania destrukcyjne | Klasa lll
zespotowej w dziatalnosci handlowej w hamujgce wspotprace w zespole
ggﬁéﬂrxgm poroéwnaniu do pracy indywidualnej | zidentyfikowac¢ metody
wymieni¢ warunki wspolpracy w rozwigzywania konfliktow w
zespole zespole
wymieni¢ rodzaje wigzi powstajace w omowi¢ wptyw struktur
zespole nieformalnych na pozycj¢
pracownika i rezultaty jego
pracy
2. Zasady podziatu | rozpozna¢ kluczowe role cztonkdéw wyjasni¢ znaczenie koniecznosci Klasa
zadani o zespolu wspotdziatania pracownikow w 1
odpowiedzialnosci , .. . . . . . .
w zespole rozpoznaé kompetenqe i umiejegtnosci przedsigbiorstwie
0s0Ob pracujacych w zespole
przedsigbiorstwa handlowego
rozdziela¢ zadania do wykonania
wedtug umiejetnosci i kompetencji
cztonkow zespotu
wyjasni¢ pojecie integracji i
dezintegracji grup pracowniczych
3. Kierowanie Klasa 11l

zespotem

sporzadza¢ wykaz zadan do wykonania
przez pracownikow

rozdziela¢ zadania do wykonania
wedlug predyspozycji cztonkow
zespohu

dobiera¢ techniki komunikowania si¢ do
zespohu

monitorowac przebieg prac zespotu

stosowac techniki motywacyjne

ocenia¢ jakos$¢ 1 terminowos$¢
wykonywanych zadan zawodowych

proponowac rozwigzania
organizacyjne poprawiajace
jakos¢ pracy

wskazywac rozwigzania techniczne
poprawiajgce warunki pracy
pracownikow
W przedsigbiorstwie handlowym
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przez nich zadan zawodowych

udziela¢ informacji zwrotnej cztonkom
zespolu w zakresie wykonywanych

PRACOWNIA MARKETINGU

Dziat programowy Tematy Wymagania programowe Uwagi o
jednostek realizacji
metodycznych Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
|. Sprzedaz 1. Formy i techniki | prowadzi¢ sprzedaz, dobierajac objasni¢ niezbedne elementy pisemnej Klasa IV
towarowz sprzedazy forme sprzedazy do obrane;j umowy sprzedazy
Siisatfasﬁowamem towarow strategii marketingowej,
marketingowych rodzaju asortymentu, rodzaju
placéwki handlowe;j itp.
prowadzi¢ sprzedaz, dobierajac
technike sprzedazy do
posiadanego asortymentu
i potrzeb klientow
dokona¢ podziatu asortymentu na
grupy towarowe
2. Obstuga klienta | informowa¢ klienta o sposobach wykorzysta¢ poczte elektroniczng do Klasa IV

uzytkowania i przechowywania
kupowanych towardéw

przedstawi¢ klientowi walory
uzytkowe sprzedawanego
towaru

uzywaé¢ komunikacji werbalnej 1
niewerbalnej

prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa
zgodnie z zasadami

przekazywania i pozyskiwania
informacji handlowych

90



prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa,
dostosowujac technike
sprzedazy do typu klienta

obstuzy¢ urzadzenia sklepowe i
magazynowe, takie jak: waga,
metkownica, krajalnica,
urzadzenia chtodnicze

prowadzi¢ rozmowg sprzedazowa
w jezyku obcym nowozytnym

Il. Analiza rynku i
konkurencji

1.0toczenie
zewnetrzne i
wewnetrzne

skorzysta¢ ze zrodta informacji o
rynku dla potrzeb biznesowych
przedsigbiorstwa handlowego

sporzadzi¢ analiz¢ SWOT dla
przedsigbiorstwa handlowego
lub wybranego przedsigwzigcia
na podstawie pozyskanych i
posiadanych informacji

dokona¢ segmentacji rynku wedtug
okreslonych kryteriow w celu
wyznaczenia rynku
docelowego, wskazania niszy
rynkowej 1 okreslenia
atrakcyjnosci danego segmentu
rynku

rozrozni¢ typy klientow
przedsiebiorstwa handlowego

okresli¢ potrzeby klientdéw na podstawie
przeprowadzonych badan i analiz

wskaza¢ oczekiwania i potrzeby klientow
przedsiebiorstwa handlowego

okresli¢ potrzeby klientdéw w odniesieniu
do prowadzonej dziatalnosci
handlowej

Klasa IV

2. Badania
marketingowe

ustali¢ cel prowadzonych badan
marketingowych

dobra¢ metody do celu i zakresu
badan marketingowych

zaprojektowac narzedzia do badan
marketingowych

wnioskowac na podstawie wynikow
badan marketingowych

oszacowac prognoze sprzedazy na
podstawie danych uzyskanych w
wyniku badan

Klasa IV
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przeprowadzi¢ badanie
marketingowe

przedstawi¢ wyniki badan
marketingowych

lll. Plan 1. Planowanie wyznaczyé cele planu Klasa IV
marketingowy marketingowe marketingowego
rozrdznia¢ elementy planu
marketingowego
2. Etapy identyfikowa¢ elementy planu sporzadzi¢ plan marketingowy Klasa IV
tworzenia planu marketingowego przedsiebiorstwa handlowego
marketingowego 10 7 . .
okresli¢ znaczenie poszczegdlnych
elementoéw planu
marketingowego
IV. Bezpieczenistwo | 1. Zasady dobiera¢ $rodki ochrony wyjasni¢ zasady prowadzenia gospodarki | Klasa IV

i higiena pracy w
dziatalnosci
marketingowej

bezpieczenstwa i
higieny pracy oraz
ochrony
przeciwpozarowej

indywidualnej i zbiorowej do
rodzaju wykonywanych prac

przestrzega¢ bezpiecznych i
higienicznych warunkéw pracy
w dzialalnos$ci marketingowej

zastosowac zasady ochrony
przeciwpozarowej w
dziatalnos$ci marketingowe;j

rozroznia¢ znaki informacyjne
zwigzane z przepisami ochrony
przeciwpozarowej

zastosowac rozne rodzaje srodkow
gasniczych

zastosowac zasady recyklingu
zuzytych materiatow
pomocniczych

zastosowac zasady zachowania
przy prowadzeniu dzialalnosci

odpadami w prowadzeniu dziatalnosci
marketingowej

przedstawi¢ system powiadamiania
pomocy medycznej w przypadku
sytuacji stanowigcej zagrozenie
zdrowia 1 zycia przy realizacji dzialan
marketingowych
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marketingowej z urzagdzeniami
podtaczonymi do sieci
elektrycznej

wskaza¢ rodzaj zagrozenia zycia na
podstawie typowych objawow

postepowac zgodnie z okreslonymi
sposobami w stanach
zagrozenia zdrowia i zycia.

udzieli¢ pomocy przedmedycznej
w zaleznosci od przyczyny i
rodzaju zagrozenia zycia.

2. Ergonomia
podczas pracy

wskazac¢ roznice pomiedzy praca
dynamiczng a statyczng

zastosowa¢ wymagania
ergonomiczne podczas pracy
przy komputerze

wskazac¢ korzysci 1 zagrozenia
wynikajace z przyjmowania
pozycji stojacej oraz siedzacej
W pracy

wskazac¢ korzysci wynikajace z
przestrzegania zasad ergonomii

wskazac cele ergonomii w dziatalnos$ci
zawodowej

wyjasni¢ wpltyw pozycji przyjmowanej
podczas pracy na obcigzenie
kregostupa

Klasa IV

V. Prowadzenie
dziatan
promocyjnych w
handlu

1. Narzedzia
promocji

przedstawi¢ znaczenie promocji w
dziataniach marketingowych
przedsigbiorstwa

zastosowac narzedzia promocji
zgodnie ze strategia
przedsiebiorstwa handlowego

dostosowac¢ narzedzia promocji do oferty
handlowej przedsigbiorstwa

Klasa IV

2. Plan dziatan
promocyjnych

opracowac plan dzialan
promocyjnych na podstawie
zgromadzanych przez
przedsigbiorstwo handlowe

Klasa IV
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informacji w trakcie badan

marketingowych
realizowac plan dziatan

promocyjnych

VI. Prowadzenie 1. Reklamajako | przygotowac¢ krotki przekaz oceni¢ reklame pod wzgledem jako$ci Klasa IV
dziatan narzedzie reklamowy zgodnie z przekazu, estetyki i zgodnosci z
reklamowych w promocji L . .. ..
handlu obowgzu] acymi zasadami 1 obowigzujagcym prawem
przepisami prawa
poda¢ przyktady dziatan
reklamowych prowadzonych
przez firmy handlowe
wyjasni¢, na czym polega reklama
nieuczciwa i jakie sg
konsekwencje prawne jej
prowadzenia
2. Dziatania wykorzysta¢ harmonogram dziatan Klasa IV
reklamowe reklamowych przy tworzeniu
przekazow na no$nikach
reklamy
sporzadzi¢ prezentacj¢ na
nosnikach reklamy, dobierajac
zakres informacji 1 forme
prezentacji do oczekiwanych
efektow
VII. Prawo w 1. Przepisy postugiwac¢ si¢ aktami prawnymi wyjasni¢ znaczenie przestrzegania prawa | Klasa IV
dziatalnosci prawne dotyczgcymi dziatalno$ci w prowadzeniu dziatalno$ci
marketingowe Ef’z?:*guljr?g:é marketingowej . marketingowej
marketingowa wskaza¢ dziatania marketingowe
prowadzone niezgodnie z
przepisami prawa
2. Tajemnica pozyska¢ dane osobowe zgodnie z | wymieni¢ przepisy prawne dotyczace Klasa IV
przedsigbiorstwa przepisami prawa tajemnicy zawodowej
handlowego
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przestrzega¢ zasad bezpieczenstwa
W przetwarzaniu i przesylaniu
danych

przechowa¢ dane osobowe
klientow zgodnie z przepisami
prawa

przedstawi¢ konsekwencje
nieprzestrzegania tajemnicy
zawodowej

VIIl. Zachowanie w
srodowisku pracy

1. Kultura i etyka stosowac reguly 1 procedury Klasa IV
w Srodowisku obowigzujgce w srodowisku
pracy pracy w handlu
stosowa¢ uniwersalne zasady
kultury i etykKi
rozpoznawac przypadki naruszania
zasad etyKi
uzywac form grzeczno$ciowych w
komunikacji pisemnej i ustnej
2. Wiasnos¢ stosowac zasady etyczne i prawne, | wskazywac przepisy prawne zwigzane z Klasa IV
intelektualna i zwigzane z ochrong wiasnosci ochrong wiasno$ci intelektualnej i
gggﬁwyﬂﬁnwh intelektualnej i ochrong danych ochrong danych
3. Kreatywnos¢i | przedstawic¢ propozycje opisac etapy cyklu zycia organizacji Klasa IV

otwartos¢ na
zmiany

rozwigzania problemu

przedstawi¢ pomyst rozwigzania
zadania

szuka¢ nowych rozwigzan

wyjasni¢ znaczenie zmiany w Zyciu
czlowieka

identyfikowac przyczyny oporu
wobec zmian w Srodowisku
pracy

przedstawi¢ potrzebg zmian w
handlu i oczekiwane rezultaty

wskaza¢ zmiang 1 sposob jej
wdrozenia

wymieni¢ zrodla zmian organizacyjnych
wymieni¢ etapy wprowadzania zmiany
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Wyznaczy¢ etapy wprowadzenia
zmian w zyciu osobistym i w
pracy

zaprojektowac wskazniki
osiggniecia celu

zaprojektowac narzedzia
monitorowania procesu
wdrazania zmiany

dokona¢ analizy efektow
wprowadzonej zmiany

4. Techniki wskaza¢ sytuacje wywotujace stres | wskazywaé przyczyny sytuacji Klasa IV
radzenia sobie ze | okregli¢ skutki stresu stresowych w pracy zawodowej
stresem zastosowac techniki relaksacji identyfikowa¢ objawy stresu
wskazywaé sposoby pokonania stresu
scharakteryzowa¢ metody pracy nad
emocjami
5. Kwalifikacje i realizowac cele rozwojowe rozroznia¢ formy i metody doskonalenia | Klasa IV
kompetencje wybranymi sposobami i w zawodowego
zawodowe wyznaczonych terminach planowac wiasng Sciezke rozwoju
wskazywa¢ kategorie kompetencji zawodowego
zawodowych
6. Komunikacja zastosowac rozne style wskaza¢ sposoby eliminowania barier Klasa IV
spoleczna komunikowania si¢ powstatych w procesie komunikacji
przekaza¢ komunikat z wyjasni¢ cechy efektywnego przekazu
zastosowaniem zasad
komunikacji werbalnej i
niewerbalnej
okresli¢ bariery komunikacyjne
7. Komunikacjaw | rozumie¢ informacje w jezyku Prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa w Klasa 11V

jezyku obcym

obcym nowozytnym
umieszczone na opakowaniach
produktéw zagranicznych

jezyku obcym nowozytnym
Prowadzi¢ negocjacje handlowe w jezyku
obcym nowozytnym
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przettumaczy¢ z jezyka obcego
nowozytnego informacje
handlowe prezentowane w
ulotkach informacyjnych
produktow

przygotowac krotka notatke w
jezyku obcym dotyczaca
oferowanych towarow

Przygotowac oferte handlowa w jezyku
obcym nowozytnym

IX. Organizacja
pracy w zespole

1. Planowanie
pracy w zespole

opisa¢ zakres obowigzkow na
stanowisku pracy

sporzadzi¢ ocen¢ wykonania
zadania zawodowego

sporzadzi¢ wykaz zadan i
czynnosci do wykonania przez
zespot zadaniowy

opracowa¢ harmonogram pracy
zespotu

rozdzieli¢ zadania pomigdzy cztonkoéw
zespolu zgodnie z ich kompetencjami

Klasa IV

2. Kierowanie i
monitorowanie

przygotowa¢ harmonogram i
Kryteria oceny pracy

zastosowac rozne techniki
motywowania zespotu

stosowac rozne formy i kanaty
komunikowania si¢ z zespotem

monitorowac prace zespotu

kontrolowac pracg zespotu

oceni¢ pracg poszczegolnych
cztonkow 1 catego zespotu
zadaniowego

zaprezentowac¢ wnioski z analizy
dotyczacej wykonania zadania
oraz pracy zespotu i jego

zastosowac rozwigzania organizacyjne
poprawiajace jakos¢ pracy

zastosowac rozwigzania techniczne
poprawiajace warunki pracy
pracownikow w przedsigbiorstwie
handlowym

Klasa IV
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poszczegbdlnych czlonkow

X. Negocjacje w
handlu

1. Prowadzenie
negocjacji

okresli¢ czynniki wptywajgce na
przebieg i wynik negocjacji

zastosowaé w procesie negocjaciji
czynniki wptywajgce na jej wynik

zastosowac style negocjacji

przeprowadzi¢ negocjacje z
zastosowaniem wszystkich
etapéw wyodrebnionych w
procesie negocjacji

zaprezentowac oferte z
uwzglednieniem priorytetow
sprzedazy

zidentyfikowa¢ osoby decyzyjne po
stronie firmy kupujgcego

dobrac techniki negocjowania do warunkow
negocjacji

Klasa IV

2. Wyniki
negocjacji

wskaza¢ skutki podejmowanych
dziatan

scharakteryzowa¢ wynik negocjacji

nawigza¢ dtugoterminowy kontakt
z klientem

Klasa IV

SPRZEDAZ INTERNETOWA

Dzial programowy

Tematy jednostek
metodycznych

Wymagania programowe

Uwagi o
realizacji

Podstawowe
Uczen potrafi:

Ponadpodstawowe
Uczen potrafi:

Etap
realizacji

|. Bezpieczenstwo i
higiena pracy w
handlu
internetowym

1. Organizacja
stanowiska pracy
sprzedazy zgodnie
Z wymogami
ergonomii,
przepisami
bezpieczenstwa i
higieny pracy,

higieny pracy, ochrony

do sprzedazy internetowe;j

omoOwi¢ stanowisko pracy sprzedawcy przy
komputerze zgodnie z wymogami
ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i

przeciwpozarowej 1 ochrony $rodowiska

zorganizowac stanowisko pracy do

opisa¢ sposoby zapobiegania
zagrozeniom zycia 1
zdrowia w miejscu pracy w
handlu

stosowac¢ zasady prowadzenia
gospodarki odpadami na
stanowisku pracy do

Klasa V
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ochrony
przeciwpozarowej i
ochrony srodowiska

sprzedazy internetowej zgodnie z
wymogami ergonomii, przepisami
bezpieczenstwa i1 higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony srodowiska

rozrézni¢ zrodla 1 rodzaje zagrozen dla zycia
1 zdrowia w $rodowisku pracy
sprzedawcy internetowego

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

sprzedazy internetowej

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
towaréw, wynikajace z
braku stosowania §rodkow
ochrony indywidualnej i
zbiorowej

Klasa V

Il. Sprzedaz
towaréw przez
internet

1. Wprowadzenie
do e-handlu

wyjasni¢ pojecie handlu elektronicznego

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

omowié sposoby zatozenia e-sklepu

opisac proces rejestracji dziatalnosci
gospodarczej prowadzonej przez internet

opisywa¢ formy sprzedazy towarow w
handlu internetowym

okresla¢ techniki sprzedazy internetowe;j
stosowane w handlu

dobiera¢ forme sprzedazy internetowej do
rodzaju asortymentu

wskaza¢ regulacje prawne
odnoszace sie do e-handlu

dobra¢ forme ptatnosci 1
ostateczng dostawe
zamoOwionego towaru lub
ustugi zar6wno w sieci, jak
1 poza nig

wskaza¢ funkcjonalnos$ci strony
sklepu internetowego

Klasa V
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dobiera¢ technike sprzedazy do posiadanego
asortymentu i potrzeb klientow

rozrdzni¢ transakcje realizowane pomiedzy
przedsiebiorstwami, osobami
indywidualnymi, instytucjami
rzagdowymi lub innymi organizacjami
prywatnymi i publicznymi

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

korzysta¢ z oprogramowania internetowego
przeznaczonego dla e-handlu

2. Prezentacja zaprezentowac klientowi walory uzytkowe | wykorzysta¢ potencjat platform | Klasa Vv
oferty handiu sprzedawanego towaru spolecznosciowych w
g]ztg*r;itigwego ! 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 1
poczty elektronicznej trendow, wynikajacych,
przekaza¢ klientowi informacje o warunkach np.z mody, rozwoju
sprzedazy w formie elektronicznej technologii
poda¢ przyktady promocji e-handlu organizowac dziatania
promocyjne zwigzane z
rozpowszechnianiem marki
sklepu
3. Rozpoznawanie | klasyfikowac klientow internetowych ze wymieni¢ procedury obstugi Klasa V

potrzeb klienta i
rynku handlu
internetowego

wzgledu na: wiek, pte¢, miejsce

zamieszkania, status spoteczny
rozpozna¢ motywy zachowan klientow

robigcych zakupy przez internet

klienta obowigzujace w
srodowisku pracy w handlu
internetowym

analizowac dzialania
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bada¢ wskaznik klientow, ktorzy po
wyborze produktu nie sfinalizowali
zakupu

ustali¢ powody rezygnacji z zakupu towaru

porownywac dziatania konkurencji na rynku
handlu internetowego

utrzymywac kontakt z klientami i
dostawcami

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

podejmowane przez
konkurencj¢ na rynku
sprzedazy internetowej
minimalizowa¢ wskaznik
porzucen koszyka
wskaza¢ dziatania majace
wplyw na pozytywny
wizerunek sklepu
internetowego

4. Przestrzeganie stosowac reguty i procedury obowigzujace wskaza¢ przepisy prawne Klasa V
zasad kultury i etyki w $rodowisku pracy w handlu zwigzane z ochrong
%?gfﬁgz:vzgzedazy internetowym wlasnosci intelektualnej 1
identyfikowa¢ zasady etyczne i prawne ochrong danych
zwigzane z ochrong wlasnosci opisa¢ zasady etyczne zwigzane
intelektualnej i ochrong danych z ochrong wiasnosci
wymieni¢ uniwersalne zasady kultury 1 etyki intelektualnej i ochrong
rozpozna¢ przypadki naruszania zasad etyki danych
uzywac form grzeczno$ciowych w
komunikacji pisemnej i ustnej
5. Zamawianie i ustali¢ optymalne Zrédla zakupu towaréw do | scharakteryzowac zasady Klasa V

przygotowanie
towaréw do
sprzedazy
internetowej

sprzedazy internetowe]

ustali¢ wielko$¢ zapasow w sklepie
internetowym

zamowic towary do sklepu internetowego

przyjac dostarczony towar do sklepu
internetowego

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

sprawdzi¢ otrzymane dokumenty dotyczace
dostawy towarow

przyjmowania dostaw
towar6w powszechnie
stosowane w handlu
internetowym
wskaza¢ sposoby postepowania
z towarem wadliwym
opracowac algorytm
postgpowania przy
przyjmowaniu dostaw
towaréw w handlu
internetowym
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sporzadzi¢ dokumenty zwigzane z odbiorem
towarow

ustali¢ niezgodnos$ci migdzy towarem
dostarczonym i zaméwionym

przygotowac towar do wysytki

dobiera¢ sposéb pakowania towaréw w
zaleznosci od rodzaju towaru i
oczekiwan klienta

zabezpieczy¢ towar przed wysyltka

kontrolowa¢ otrzymane dokumenty pod
wzgledem formalnym i rachunkowym

kalkulowa¢ ceny w sprzedazy hurtowej 1
detalicznej (z uwzglgdnieniem marzy,
rabatow 1 upustow)

inicjowa¢ kontakt z klientem oferujac
towary sprzedawane drogg internetowa

organizowac sprawny przeptyw
towaréw oferowanych w
sprzedazy internetowej

6. Realizacja sprawdzi¢ dostepno$¢ towarow sprawdzi¢ ustalone przez Klasa V
zamowienia klienta | y,47je]i¢ wyjasnien na zapytanie klienta, klienta warunki
ztozonego w formie d lizaci; e . b
internetowej otyczace realizacji zamowienia zamowienia, np. sposob
mailowo i/lub telefonicznie ptatnosci, adres wysytki,
ustali¢ laczng kwotg naleznos$ci za sprzedane dokumenty sprzedazy
towary pakowac towar zgodnie z
poinformowac¢ klienta o prawach ustalonymi standardami
dotyczacych np.: zwrotow towardw, wybra¢ optymalng oferte ustug
gwarancji do sprzedazy internetowe;j
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 V
Internetowego stosowane na stanowisku pracy zgodnie platnosci
stanowiska . . . .,
Kasowego z instrukcja obstugi prowadzi¢ obstuge
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zweryfikowac platno$¢ dokonang przez
Klienta

stosowac¢ programy komputerowe do
ewidencji rozliczen z klientem

zleci¢ wysytke zakupionych towarow

posprzedazowa w zakresie
wlasciwego sposobu
uzytkowania zakupionych
przez klienta towaréw

8. Dokumentacja
handlowa w
sprzedazy
internetowe;j

tworzy¢ baze klientow i dostawcoOw

rozrdzni¢ rodzaj dokumentow
potwierdzajacych sprzedaz internetowa

przygotowa¢ dokumenty zwigzane z
realizacja zamowienia klienta

obslugiwac urzadzenia techniczne
stosowane na stanowisku podczas
sprzedazy internetowej

wystawi¢ dokumenty potwierdzajace
sprzedaz internetowg w formie
papierowej i elektronicznej

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

zabezpiecza¢ dokumenty zgodnie z
obowigzujacymi przepisami i zasadami

dobra¢ programy do
sporzadzania dokumentow
handlowych

Klasa V

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
internetowe] dziatalnosci handlowej

opisa¢ rodzaje odpowiedzialnosci
materialnej

okresla¢ skutki nieprzestrzegania przepisoOw
0 odpowiedzialnos$ci materialnej

dokona¢ analizy przepisow
prawa o odpowiedzialnosci
materialnej

opisac¢ obszary
odpowiedzialnos$ci prawne;j
za podejmowane dziatania

charakteryzowa¢ metody
inwentaryzacji

rozpoznawac przypadki
naruszania norm i procedur

Klasa V
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przygotowac towary do inwentaryzacji

przeprowadzi¢ inwentaryzacje towarow
metoda spisu z natury

wypetni¢ dokumenty inwentaryzacyjne

pozyska¢ dane osobowe zgodnie z
przepisami prawa

przestrzegac zasad bezpieczenstwa w
przetwarzaniu i przesytaniu danych

przechowac dane osobowe klientow zgodnie
Z przepisami prawa

przestrzega¢ przepisow prawnych
dotyczacych tajemnicy zawodowej

przedstawi¢ konsekwencje nieprzestrzegania
tajemnicy zawodowej

postepowania
poda¢ definicje pojecia
tajemnicy zawodowej

2. Procedury
postepowania
reklamacyjnego w
sprzedazy
internetowej

stosowac zasady przyjmowania i
rozpatrywania reklamacji internetowe;j

analizowac akty prawne regulujace sprzedaz
internetowa

informowac klienta o sposobach
rozpatrywania reklamacji internetowe;j

przyjac¢ zgloszenie reklamacyjne zgodnie z
obowigzujaca procedurg podczas
sprzedazy internetowe;j

wypehia¢ dokumenty zwigzane z
reklamacja towarow

dobrac¢ sposob postgpowania
reklamacyjnego w
zalezno$ci od rodzaju
zglaszanej reklamacji
zatatwia¢ 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 V

PRACOWNIA HANDLU
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Wymagania programowe

Uwagi o

Dziat programowy Temat jednost.ki realizacji
metodycznej Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
. Bezpieczenstwo i | 1. Organizacja identyfikowa¢ akty prawne w zakresie | zorganizowaé stanowisko pracy Klasa |
Elglslna pracy w Eracy technika bhp, ppoz., ochrony srodowiska sprzedawcy zgodnie z
andiu andlowca dotyczace pracy handlowca przepisami bezpieczenstwa i
opisa¢, jakie wymogi powinno higieny pracy, ochrony
spetnia¢ stanowisko pracy przeciwpozarowej i ochrony
handlowca odnosnie bhp, ppoz. i srodowiska
ochrony srodowiska
2. Ergonomia w identyfikowac przepisy wewnetrzne zorganizowac stanowisko pracy Klasa |
pracy technika przedsiebiorstwa handlowego w handlowca zgodnie z wymogami
handlowca zakresie bhp, ppoz., ochrony ergonomii
srodowiska, ergonomii pracy stosowac przepisy bhp, ppoz.,
dotyczace pracy handlowca (np. ochrony $rodowiska podczas
instrukcje, regulaminy) wykonywania pracy handlowca
opisa¢ stanowisko pracy handlowca
spetniajace wymogi ergonomii
pracy
3. Zagrozenia w przewidzie¢ zagrozenia dla zdrowiai | dokona¢ analizy przepisow prawa w | Klasa |
pracy technika zycia cztowieka oraz mienia i zakresie bhp, ppoz., ochrony
handlowca srodowiska zwigzane z srodowiska dotyczacych pracy
wykonywaniem zadan handlowca
zawodowych
4aZ_aTad_y rozpoznaé¢ podstawowe symptomy zaprezentowac¢ udzielanie pierwszej | Klasa |
udzielania

pierwszej pomocy

wskazujace na wystapienie
zagrozenia zdrowia

oceni¢ stan poszkodowanego na
podstawie analizy widocznych
objawow, zaroOwno w sytuacjach
wynikajacych z urazéw jak i
stanach nieurazowych

pomocy W postaci resuscytacji
kragzeniowo-oddechowej (na
fantomie)

zabezpieczy¢ miejsce udzielania
pierwszej pomocy z
uwzglednieniem bezpieczenstwa
samego ratownika
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zabezpieczy¢ poszkodowanego
poprzez utozenie w pozycji
bezpiecznej

powiadomi¢ odpowiednie stuzby
ratunkowe w zaleznosci od
sytuacji

Il. Planowanie 1.Funkcjonowanie | scharakteryzowac rozne formy dobra¢ odpowiednig forme Klasa |
dziatalnosci przedsigbiorstwa prowadzenia dziatalno$ci organizacyjno-prawng do
gospodarczej hg\gdgodvgfgg W gospodarczej danego rodzaju dziatalnosci
?ynfowej rozr6zni¢ mikro, matych i $rednich gospodarczej z podaniem
przedsi¢biorcow uzasadnienia
opisa¢ zasady tworzenia i
funkcjonowania spotdzielni,
przedsigbiorstw
jednoosobowych i spotek
porownac rézne formy
przedsigbiorstw pod katem wad
i zalet
Z-POdejm,OWanie wymieni¢ dzialania, ktore nalezy — wypehia¢ niezbedne Klasa |
gé':‘;'ggﬁgej wykona¢ przed podjeciem decyzji dokumenty, omawiaé
dokumentacja o rozpoczeciu dziatalnosci postgpowanie na dowplme
gospodarczej wybranym przyktadzie
dziatalnosci
—  zarejestrowac firme¢ w
warunkach symulowanych,
wypetniajac samodzielnie
wszystkie potrzebne formularze
lll. Czynnosci 1. Korespondencja | sporzadzi¢ zapytanie ofertowe zgodnie | zidentyfikowaé strukture Klasa |
biurowe w pracy w przedsigbiorstwie z zasadami korespondencji standardowych form
Le;nh dnl'okvfjca handlowym handlowej korespondencji biurowej

wskaza¢ btedy w zapytaniu 1 ofercie

sporzadzi¢ pisma w r6znych
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handlowej
wymieni¢ cechy atrakcyjnej dla
odbiorcoéw oferty handlowe;j
sporzadzi¢ ofert¢ handlowa
odpowiedzie¢ na zapytania dotyczace
realizacji ustug

uktadach graficznych
sporzadzi¢ dokumenty handlowe w
formie papierowej i
elektronicznej, np.: zapytanie
ofertowe, oferte, reklamacje
opracowac¢ oferty handlowe
dostosowane do potrzeb
klientow przedsigbiorstwa
prowadzi¢ korespondencje z
kontrahentami i pracownikami
w formie elektronicznej zgodnie
z zasadami korespondenciji
handlowej
dokonywa¢ zmian zapiséw w
umowie kupna i sprzedazy
towarow pod katem ich
poprawnosci

2. Komunikacjaw | rozumie¢ informacje w jezyku obcym | prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa w | Klasa ll
jezyku obcym nowozytnym umieszczone na jezyku obcym nowozytnym
opakowaniach produktow Prowadzi¢ negocjacje handlowe w
zagranicznych jezyku obcym nowozytnym
przetlumaczy¢ z jezyka obcego Przygotowac ofert¢ handlowg w
nowozytnego informacje handlowe jezyku obcym nowozytnym
prezentowane w ulotkach
informacyjnych produktoéw
przygotowac krotkg notatke w jezyku
obcym dotyczaca oferowanych
towarow
3. Urzadzenia dobra¢ srodki techniczne do Klasa Il

biurowe i $rodki
techniczne w pracy
technika handlowca

obstuzy¢ sprzet 1 urzadzenia techniki
biurowej zgodnie z instrukcja
odebrac 1 przekaza¢ informacje za

wykonywania zadan
zawodowych
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pomocg poczty elektronicznej
wyjasni¢ przeznaczenie Srodkow
technicznych stosowanych w
handlu
stosowac $rodki techniczne zgodnie z
przeznaczeniem do wykonywania
zadan zawodowych

4. Organizacja zaplanowac¢ spotkanie stuzbowe poprowadzi¢ spotkanie stuzbowe Klasa Il
spotkan zorganizowaé spotkanie stuzbowe
stuzbowych w
firmie handlowej
5. Tajemnica wskaza¢ okresy przechowywania dokona¢ analizy przepisow prawa Klasa Il
stuzbowa i ochrona dokumentoéw dotyczgcych dotyczacych tajemnicy
\C/ivaf?yn? :;c;]s;nbd(?;vx:? transakcji kupna 1 sprzedazy stuzbowej oraz ochrony danych
sporzadzi¢ algorytm postepowania osobowych
dotyczacy przechowywania opracowac procedure przestrzegania
dokumentacji biurowej przepisoOw prawa dotyczacych
wyjasni¢ zasady przechowywania tajemnicy stuzbowej oraz
dokumentacji sporzadzanej w ochrony danych osobowych
formie elektronicznej
IV. Klasyfikacjaw | 1. Systemy zastosowac system klasyfikacji wyszuka¢ informacje niezbedne do | Klasalll
dziatalnosci Klasyfikacji w Polskiej Klasyfikacji Wyrobow i wykonywania zadan
gospodarcze] dé':"i'g;’fc‘; o Uslug w dziatalnoéci handlowej zawodowych w zaopatrzeniu i
%Kvﬁ’,iu i pKS zaklasyfikowa¢ podmioty gospodarcze sprzedazy
zgodnie z Polska Klasyfikacja wyszukac¢ symbol wyrobu, ustugi w
Dziatalnos$ci, Europejska Polskiej Klasyfikacji Wyrobow i
Klasyfikacjg Dziatalnosci Ustug
okresli¢ znaczenie klasyfikacji w dobra¢ stawke podatku VAT do
dziatalnosci handlowej: Polskiej towaru na podstawie symbolu
Klasyfikacji Dzialalnosci,
Europejskiej Klasyfikacji
Dziatalno$ci
V. Sprzedaz 1. Formy sprzedazy | rozr6zni¢ formy sprzedazy stosowane | dobra¢ formy sprzedazy do rodzaju | Klasa Il
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towaréw

stosowane w
handlu

w przedsigbiorstwach handlowych

przeprowadzi¢ obstuge klienta zgodnie
z zasadami stosownymi w handlu
w symulacyjnym punkcie
sprzedazy

dziatalnosci handlowe;j
dobra¢ formy sprzedazy do rodzaju
oferowanych towaréw i ustug

2. Negocjacije z sporzadzi¢ wykaz argumentéw do sporzadzi¢ plan negocjacji zgodnie | Klasall
kontrahentami negocjacji z klientem z zalozeniami
przeprowadzi¢ negocjacj¢ z klientem
VI. Cena sprzedazy | 1. Kalkulacja cen obliczy¢ cen¢ sprzedazy towaru Klasa Il
towaréw sprzedazy towarow zgodnie z zasadami stosowanymi
w przedsigbiorstwie handlowym
obliczy¢ cen¢ sprzedazy netto i brutto
obliczy¢ marze sprzedazy towaru,
ustugi r6znymi metodami
2. Strategie cenowe | identyfikowac stosowane strategie cen | wskaza¢ poziom cen Klasa Il
ztosowane w rozroznié strategie ustalania cen satysfakcjonujacy dla
andlu sprzedazy kupujacego 1 sprzedajacego
zaplanowac zakres r6znicowania
cen w zalezno$ci od przyjetej
strategii
VIl. Zamawianie i 1. Metody wybory | rozr6zni¢ metody wyboru dostawcow | zaplanowaé dostawe towarow Klasa Il
dostawa towarow dostawcow towarow zgodnie z procedura
opracowac kryteria wyboru opracowac strukture bazy danych o
dostawcow towarow dostawcach
dokona¢ wyboru dostawcow zgodnie z
obowigzujacg procedurg
2. Zamawianie zamOwic¢ towary zgodnie z procedurg | sporzadzi¢ zamowienie na towary Klasa Il
towarow obowigzujgca w przedsigbiorstwie
rozrézni¢ metody zamawiania
towarow
VIII. Dystrybucja 1. Pojecie i rodzaje | wyjasnic istote rodzajow dystrybucji sporzadzi¢ plan dystrybucji Klasa Il

towarow

dystrybucji

okresli¢ strategi¢ przedsiebiorstwa

towarow
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dotyczaca dystrybucji

okresli¢ zasieg dystrybucji z
uwzglednieniem jego celow i
strategii

dobra¢ odpowiedni system
dystrybucji umozliwiajacy
osigganie sukcesoOw w firmie
handlowej

2. Kanaty wskaza¢ posrednikéw w kanale stosowa¢ rodzaj strategii dystrybucji | Klasa lll
dystrybucii dystrybucji towarow dobra¢ odpowiedni kanat
okresli¢ zasady procesu dystrybucji dystrybucji do sprzedawanego
towarow towaru i rodzaju klienta
IX. Gospodarka 1. Przechowywanie | wymieni¢ zasady gospodarki opracowa¢ procedure Klasa Il

magazynowa

towaréw w
magazynie

magazynowej towarow

ustali¢ poziom zapasdéw réznymi
metodami

dobra¢ infrastrukture magazynowa do
rodzaju przechowywanych
towarow

okresli¢ warunki racjonalnego
przechowywania i magazynowania
towarow 1 wyrobow

rozmiesci¢ towary w magazynie
zgodnie z obowigzujacymi
zasadami przechowywania i
wydawania towarow

oceni¢ jako$¢ przechowywanych
towarow

monitorowa¢ warunki
przechowywania towarow

zabezpiecza¢ towary przed
zniszczeniem i uszkodzeniem w
procesie magazynowania

stosowac urzadzenia do identyfikacji
towarow 1 miejsc ich sktadowania

wypeti¢ dokumenty magazynowe

przechowywania,
magazynowania,
transportowania towaréw

zweryfikowa¢ dokumenty
magazynowe pod wzgledem ich
poprawnosci

zinterpretowac obliczone wskazniki
magazynowe
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sporzadzi¢ zapotrzebowanie zakupu
towarow

zweryfikowa¢ wydawanie towarow z
magazynu na podstawie
dokumentacji magazynowej

2. Organizacja okresli¢ sktadniki procesow opracowac organizacje gospodarki | Klasa IV
gospodarki logistycznych magazynowej dla okre$lone;j
magazynowel zaplanowaé sposdb magazynowania formy dziatalno$ci handlowe;j
okreslonego asortymentu dokona¢ analizy wykorzystania
obliczy¢ pojemnosc¢ i przepustowosé powierzchni magazynowej
magazynu
X. Odbior i kontrola | 1. Kontrola zaprojektowa¢ zasady odbioru opracowac¢ algorytm postepowania | Klasa IV
towaréw ilosciowa i ilosciowego i jako$ciowego przy odbiorze ilo$ciowym i
Jtakosqowa towarow w przedsiebiorstwie jako$ciowym towarow
owaréw
handlowym
nadzorowac prace zwigzane z
ilosciowym 1 jako$ciowym
odbiorem towarow
dokona¢ kontroli magazynowania
towarow
XI. Dokumentacja | 1. Dokumenty sporzadzi¢ zgodnie z zasadami zastosowac przepisy prawa Klasa IV
transakcji _ dotyczace kupna/ dokumenty dotyczgce transakcji dotyczace gromadzenia,
kupna/sprzedazy | sprzedazy kupna/sprzedazy przetwarzania danych
wymieni¢ elementy umowy kupna 1 zabezpieczy¢ dokumenty zgodnie
sprzedazy Z obowigzujacymi przepisami i
wypetni¢ formularz umowy kupna, zasadami
sprzedazy dokona¢ analizy przepisow prawa
sporzadzi¢ umowe kupna, sprzedazy dotyczacych sporzadzania
dokumentéw zwigzanych z
transakcja zakupu/sprzedazy
2. Archiwizacja okresli¢ zasady przechowywania dokona¢ analizy przepiséw prawa Klasa IV

dokumentacji

dokumentow

dotyczacych archiwizacji
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opisac sposoby przechowywania
dokumentéw handlowych w
zaleznosci od kategorii
(archiwalna i dokumentacja
niearchiwalna)

wskaza¢ dokumentacje archiwalng

podac okresy przechowywania
dokumentéw dotyczacych
transakcji kupna 1 sprzedazy

sporzadzi¢ algorytm postgpowania
dotyczacy przechowywania
dokumentacji biurowej

wyjasni¢ zasady przechowywania
dokumentacji sporzadzanej w
formie elektronicznej

dokumentow handlowych

XIl. Reklamacja
towarow

1. Reklamacje
dostaw i sprzedazy

wypetni¢ druki reklamacyjne

dokona¢ weryfikacji dokumentacji
reklamacyjnej pod wzgledem
poprawnosci sporzadzenia

zastosowac procedure postepowania
reklamacyjnego

opracowac procedurg postgpowania
reklamacyjnego w przypadku
zakupu towaru niekompletnego
badzZ uszkodzonego od dostawcy

opracowac procedurg postgpowania
reklamacyjnego w przypadku
sprzedazy towaru

dokona¢ analizy przepisow prawa
zwigzanych z przyjmowaniem i
rozpatrywaniem reklamacji

opracowac procedur¢ postepowania
reklamacyjnego w
przedsigbiorstwie handlowym

Klasa IV

XIlIl. Dokumenty
zwigzane z
zatrudnieniem

1. Dokumentacja
pracownicza

sporzadzi¢ dokumentacj¢ pracownicza
dotyczaca nawigzania stosunku

pracy
sporzadzi¢ dokumentacje pracowniczg

Klasa IV
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w trakcie trwania stosunku pracy
sporzadzi¢ dokumentacj¢ pracownicza
dotyczaca rozwigzania stosunku

pracy

XIV. _ 1. Funkcje i zatozy¢ firm¢ w programie ustawi¢ parametry programu Klasa IV
Oprogramowanie | obstuga programu magazynowo-sprzedazowym magazynowego
magazynowo- magazynowo- ostugiwac sie Droeramenn
sprzedazowe sprzedazowego p g ¢ progr .
magazynowo-sprzedazowym
2. Etapy pracy z zalozy¢ kartoteki magazynowe Klasa IV
programem przeprowadzi¢ inwentaryzacje
magazynowo- ik  Kof
sprzedazowym poczagtkowg 1 xoncowa
zatozy¢ kartoteki kontrahentow
wystawi¢ dokumenty magazynowe
dotyczace zakupu
wystawi¢ dokumenty magazynowe
dotyczace sprzedazy
XV. _ 1. Funkcje i zatozy¢ firm¢ w programie finansowo- | ustawi¢ parametry programu Klasa IV
Oprogramowanie obstuga programu ksiggowym finansowo-ksiggowego
finansowo- finansowo- ostugiwac si¢ oprogramowaniem
ksiegowe ksiegowego postug ¢ p g
finansowo-ksiegowym
2. Etapy pracy z wprowadzi¢ plan kont Klasa IV
programem utworzy¢ bilans otwarcia
finansowo- . .. ..
ksiegowym zatozy¢ kartoteki instytucji
dekretowac¢ dowody ksigegowe
dekretowa¢ dokumenty kasowe
dekretowa¢ dokumenty bankowe
sporzadzi¢ zestawienie obrotow i sald
3. Analiza definiowac¢ sprawozdania finansowe wnioskowac na podstawie Klasa IV
sprawozdan

finansowych

dokona¢ analizy sprawozdan
finansowych

dokona¢ analizy pionowej bilansu

dokona¢ analizy poziomej bilansu

sporzadzonych analiz
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dokona¢ analizy sprawnosci dziatania

XVI. _ 1. Karta podatkowa | okresli¢ zasady rozliczania podatku w Klasa V
Sprrggzr?;';%‘{e"?g;?n' formie karty podatkowej
rzfchunkowos’ci Y 2 Ryczatt od okresli¢ zasady ewidencji i rozliczania Klasa V
przychodéw podatku dochodowego w formie
ﬁmdenqonowanyc ryczattu od przychodow
ewidencjonowanych
3. Podatkowa prowadzi¢ ksigge przychodow i omowi¢ wzor ksiggi przychodow i | Klasa vV
ksigga przychodow rozchodéw w programie rozchodéw obowigzujacy
| rozchodow komputerowym przedsigbiorcow
sporzadzi¢ raporty, sprawozdania i
deklaracje
prowadzi¢ rejestry VAT
XVII. 1. Funkcje i zatozy¢ firme w programie kadrowo- | ustawia¢ parametry programu Klasa V
Oprogramowanie obstuga programu ptacowym kadrowo-ptacowego
kadrowo-ptacowe kadrowo- L.
placowego postugiwac si¢ programem kadrowo-
ptacowym
2. Etapy pracy z tworzy¢ kartoteki danych osobowych | sporzadzi¢ dokumentacj¢ zwigzang | Klasa Vv
programem pracownikow z nawigzywaniem stosunku

kadrowo-ptacowym

ewidencjonowac czas pracy oraz
obecnosci w pracy

sporzadzi¢ listy ptac z tytulu umowy o
prace, umowy cywilno-prawnej

sporzadzi¢ niezbedne deklaracje w
zwiagzku z prowadzong
dziatalnoscig

pracy

ORGANIZACJA PRACY W HURTOWNI
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Wymagania programowe

Uwagi o

Dzial Tematy jednostek realizacji
programowy metodycznych Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
|. Towary w 1. Przygotowanie scharakteryzowac¢ specyfike pracy w | organizowa¢ miejsce pracy w Klasa IV
hurtowni stanowiska pracy w hurtowni hurtowni zgodnie z zasadami
hurtowni przygotowac¢ stanowisko pracy ergonomii i wymaganiami w
zgodnie z zasadami ergonomii i zakresie bhp i ppoz.
wymaganiami w zakresie bhp i
ppoz.
2. Rozmieszczanie | identyfikowa¢ wyposazenie rozmieszczac towary w sali Klasa IV
towarow w sali magazynu i sali ekspozycyjnej ekspozycyjnej zgodnie z
fnk; g:zz))//si)gnej ! omawiac zasady przechowywania zasadami sanitarnymi,
towarow w magazynie marketingowymi, ergonomii,
bezpieczenstwa pracy,
zabezpieczenia
przeciwpozarowego,oraz
zabezpieczenia przed kradzieza
sktadowac towary z zachowaniem
okreslonego systemu
identyfikacji
3. Organizacja okresla¢ zapotrzebowanie na towary | zorganizowac hurtowy przeplyw Klasa IV
zaopatrzenia na podstawie analizy popytu i towarow

hurtowni

analizy standw magazynowych
towarow w hurtowni
dokona¢ zakupu towardéw zgodnie z
ustalonym zapotrzebowaniem
zaprezentowac¢ ofert¢ hurtowni

sporzadza¢ zamowienie na towary na
podstawie analizy popytu
obliczy¢ wielko$¢ zakupu towarow

4.Dokumentacja
zwigzana z
zamawianiem
towaréw do
hurtowni

identyfikowa¢ dokumenty zwigzane z
zaopatrzeniem hurtowni

sporzadza¢ dokumentacje zwigzang z
zaopatrzeniem hurtowni

wystawia¢ zaméwienia do dostawcy

wykrywac¢ btedy w dokumentacji
dostaw towardéw do hurtowni

korygowac¢ btedy w dokumentacji
dostaw
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5. Przyjecie
dostawy towaréw
do hurtowni

przeprowadza¢ odbidr ilosciowy i
jako$ciowy towaréw
dostarczanych do hurtowni

sporzadza¢ dokument reklamacyjny
wskazac 1 wykorzysta¢ zrodta
informacji o dostawcach

Klasa IV

Il. Organizacja
sprzedazy

1.Sprzedaz
towarow

przygotowac towary do sprzedazy

kompletowac towary zgodnie z
normami i zasadami
obowiazujacymi w hurcie

ustali¢ wysoko$¢ marzy hurtowej na
towary

zrealizowac hurtowe zamowienie
Klienta

obliczy¢ cen¢ towaru

obliczy¢ nalezno$¢ za towar

rejestrowaé sprzedaz towarow, w tym
w wykorzystywanych systemach
informatycznych

prowadzi¢ obstuge stanowiska
kasowego

sporzadzi¢ wymagane dokumenty
handlowe

przygotowac prezentacje oferty
placowki hurtowej na targach i
wystawach gospodarczych

realizowac¢ sprzedaz w formie
bezposredniej

Klasa IV

Ill. Handel
hurtowy

1. Gospodarka
zapasami i
opakowaniami

ustali¢ stan zapas6w magazynowych
w obrocie hurtowym

obliczy¢ rotacj¢ zapasow

okresli¢ specyfike przechowywania
réznych towaréw

rozpozna¢ rodzaje opakowan

segregowaé opakowania zgodnie z
zasadami ekologii

gromadzi¢, przechowywac i
ewidencjonowac opakowania

przygotowywac opakowania do
recyklingu

okresli¢ czynniki wptywajace na
rotacj¢ zapasow

wyciggna¢ wnioski na podstawie
obliczonych wskaznikoéw

oznacza¢ towary 1 jednostki
fadunkowe wychodzace z
magazynu

prowadzi¢ nadzor nad sprawnym
funkcjonowaniem magazynu

Klasa IV
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identyfikowac¢ oznaczenia
umieszczane na opakowaniach

2. Inwentaryzacja w | identyfikowac rézne formy okresli¢ niedobory powstajace w Klasa IV
hurtowni inwentaryzacji placowcee hurtowe;j
przeprowadzac¢ spis inwentaryzacyjny | okresli¢ sposoby eliminowania
przyczyn niedoborow w hurtowni
obliczy¢ limit ubytkow
dokona¢ rozliczenia inwentaryzacji i
0sOb materialnie
odpowiedzialnych
3. Obstuga wprowadza¢ dane do programu rejestrowac sprzedaz Klasa IV
E;?q%rlchvg‘_” analizowa¢ wprowadzone dane sprawdzi¢ poprawno$¢
magazynowych sporzqdzgé dokum§nty magazynowe v_vp_rowadzonych danych
tworzy¢ i prowadzi¢ baz¢ danych archiwizowa¢ wprowadzone dane
kontrahentéw utworzy¢ baze danych kontrahentow
rejestrowaé zakupy analizowac¢ bazy danych
segregowac¢ dokumenty wedtug zasad kontrahentow
przyjetych w przedsigbiorstwie
hurtowym
wprowadza¢ towary do kartoteki
magazynowej na podstawie
dokumentow
sporzadzi¢ dokumenty sprzedazy,
WZ, faktury VAT, korekty faktur
sporzadzi¢ dokumenty zwigzane z
przyjeciem 1 wydaniem towaru z
magazynu
sporzadzi¢ dokumenty zwigzane z
przemieszczaniem towarow w
magazynie 1 pomi¢dzy
magazynami
4. Obstuga rozrozni¢ wozki jezdniowe prowadzi¢ wozki jezdniowe Klasa IV
urzadzenh
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transportowych w
hurtowni

wskaza¢ mozliwosci zastosowania
réznych wozkow

omoOwi¢ wymagania stawiane
operatorom wozkow

omowic¢ zasady bezpiecznej pracy i
obstugi wozkow jezdniowych

omawiac¢ przepisy prawa z zakresu
fadunkoznawstwa

omawiac przepisy z zakresu bhp
zwigzane z obsluga wozkow
widtowych

omawiac przepisy z zakresu
wymiany butli gazowych

5. Obstuga
urzadzeh
technicznych w
hurtowni

obstuzy¢ urzadzenia techniczne
wykorzystywane w hurtowni
zgodnie z zasadami bhp

zabezpieczy¢ urzadzenia techniczne
wykorzystywane w hurtowni po
uzyciu zgodnie z zasadami bhp

odczyta¢ informacje dotyczace
towarow z pamigci komputera

Klasa IV
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