Prowadzenie sprzedazy - zajecia praktyczne

7. 1. Czynnosci przedsprzedazowe

Uszczegotowione efekty ksztatcenia Poziom . Kategoria
Uczen po zrealizowaniu zaje¢ potrafi: wymagan taksonomic Materiat nauczania
programo
S zZna

BHP(8)1 rozréznic¢ srodki ochrony indywidualnej — Zasady i przepisy dotyczgce
i zbiorowej podczas wykonywania zadan P B bezpieczenstwa i higieny pracy oraz
zawodowych w przedsiebiorstwie handlowym; przepisy ochrony przeciwpozarowej
BHP(8)2 dobra¢ odpowiednie srodki ochrony i ochrony srodowiska podczas
indywidualnej i zbiorowej podczas wykonywania p c wykonywania zadan zawodowych
zadan zawodowych w przedsiebiorstwie handlowym sprzedawcy.
do potrzeb w nim zaistniatych; — Zasady ochrony srodowiska w pracy
BHP(9)5 dokonac analizy zasad bezpieczenstwa sprzedawcy.
i higieny pracy obowigzujgcych w przedsiebiorstwie P C — Pierwsza pomoc w stanach
handlowym; zagrozenia zycia
BHP(9)6 uzasadni¢ koniecznos¢ ochrony i zdrowia.
przeciwpozarowej i ochrony srodowiska w P C — Przyjmowanie i dokumentowanie
przedsiebiorstwie handlowym; dostaw towardw.
BHP(10)5 udzieli¢ pierwszej pomocy w stanach — Sporzadzanie dokumentéw
zagrozenia zycia i zdrowia zgodnie z aktualnymi p D dotyczacych przyjmowania dostaw
zasadami udzielania pierwszej pomocy u towarow.
pracodawcy; — Jakosciowy i ilosciowy odbidr
KPS(2)2 zaplanowad sposéb realizacji wyznaczonych p c towardw.
celéw; — Postepowanie z towarami
KPS(8)3 przewidzied skutki podejmowanych dziatan; P D wadliwymi, zepsutymi i
A.18.1(1)11 rozpozna¢ zasady przyjmowania i uszkodzonymi.
dokumentowania dostaw towaréw w P B — Ubytki i niedobory towarowe.
przedsiebiorstwie handlowym; — Kontrola towaréw przeznaczonych
A.18.1(1)12 opracowad notatke opisujacg zasady do sprzedazy.
przyjmowania i dokumentowania dostaw towarow w P D — Dokumentowanie niedoboréw i
przedsiebiorstwie handlowym; ubytkéw towarowych.
A.18.1(1)13 wykonaé czynnosci zwigzane z — Ceny, marze, podatek VAT.
przyjmowaniem i dokumentowaniem dostaw P D — Zasady oznakowania towaréw.
przedsiebiorstwie handlowym; — Przygotowywanie towaréw do
A.18.1(2)11 wykona¢ czynnosci dotyczace ilosciowej sprzedazy.
i jakosciowej kontroli towaréw przeznaczonych do P D — Sposoby prezentowania towaréw w
sprzedazy; sali sprzedazowe;j.
A.18.1(2)12 oceni¢ jako$¢ towardw przeznaczonych p D — Rozmieszczanie towaréw w
do sprzedazy w przedsiebiorstwie handlowym; magazynie i sali sprzedazowe;j.
A.18.1(2)13 sprawdzic¢ ilos¢ towardw przeznaczonych P C — Sposoby prezentowania towardéw.
do sprzedazy w przedsiebiorstwie handlowym; — Racjonalna gospodarka
A.18.1(3)8 zastosowac zasady ustalania cen towaréw p c opakowaniami w przedsiebiorstwie
w przedsiebiorstwie handlowym; handlowym.
A.18.1(3)9 obliczy¢ ceny dla wskazanych towaréw p D
zgodnie z zasadami;
A.18.1(4)4 zidentyfikowaé zasady oznakowania p B
towardw w przedsiebiorstwie handlowym;
A.18.1(4)6 oznakowac wskazane towary zgodnie z
zasadami obowigzujgcymi w przedsiebiorstwie P C
handlowym;
A.18.1(5)8 dokona¢ analizy metody i formy
prezentacji towarow stosowanych w PP C
przedsiebiorstwie handlowym;
A.18.1(5)9 zaprezentowac wskazane towary zgodnie
zasadami stosowanymi w przedsiebiorstwie P C
handlowym;
A.18.1(8)13 dokona¢ analizy norm towarowych i
norm jakosci dotyczacych konserwacji towarow w PP C

przedsiebiorstwie handlowym;
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A.18.1(8)14 dokona¢ analizy warunkéw

przechowywania towaréw w przedsiebiorstwie P C
handlowym;

A.18.1(10)3 dobra¢ zasady przygotowywania p c
towarow do sprzedazy do asortymentu;

A.18.1(10)4 poréwnac zasady przygotowywania

towardéw do sprzedazy stosowane w zaleznosci od P C
asortymentu;

A.18.1(10)5 przygotowywac towary do sprzedazy

zgodnie z zasadami w zaleznosci od asortymentu i P D
formy sprzedazy;

A.18.1(11)7 dokonac¢ analizy zasad rozmieszczania pp c

towaréw w magazynie i w sali sprzedazowej;

A.18.1(11)8 zaplanowac rozmieszczanie towarow w
magazynie i w sali sprzedazowej zgodnie z zasadami PP D
przyjetymi w przedsiebiorstwie handlowym;

A.18.1(11)9 rozmiesci¢ towary w magazynie i w sali
sprzedazowej zgodnie z zasadami;

A.18.1(12)3 posegregowac opakowania zgodnie z
zasadami segregacji opakowan;

A.18.1(12)4 przechowac¢ opakowania zgodnie z P C
zasadami racjonalnej gospodarki opakowaniami.

Planowane zadania
Otrzymates/tas zadanie rozmieszczenia towardw w sali sprzedazowej. Zadanie wykonasz zgodnie z zastosowang w
przedsiebiorstwie procedura.

Warunki osiggania efektow ksztatcenia, w tym srodki dydaktyczne, metody, formy organizacyjne

Zajecia praktyczne przygotowujg ucznia do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy. W trakcie procesu ksztatcenia
powinny by¢ uksztattowane umiejetnosci przestrzegania zasad higieny i bezpieczenstwa pracy w handlu, zapobiegania
czynnikom szkodliwym dla zdrowia sprzedawcy oraz wykonywania wszystkich czynnosci przedsprzedazowych. W trakcie
zajec praktycznych nalezy rozwija¢ kompetencje personalne i spoteczne przy wykonywaniu zadan zawodowych sprzedawcy.
Szczegdlnie nalezy rozwijac nastepujace kompetencje: przestrzeganie zasad kultury i etyki, konsekwencja w realizacji
podejmowanych dziatan, odpowiedzialno$¢ za podejmowane dziatania oraz wspotpraca w zespole.

Zadania realizowane przez ucznidow w trakcie zaje¢ praktycznych sg skorelowane z tresciami programowymi nauczania
zrealizowanymi w szkole. Celem takich zajec jest pogtebianie oraz doskonalenie umiejetnosci opanowanych w szkole, w
rzeczywistych warunkach pracy. W trakcie realizacji programu

uczniowie powinni doskonali¢ umiejetnosci wykonywania okreslonych zadan na poszczegdlnych stanowiskach pracy.
Wskazane jest dostosowywanie sposobu realizacji programu zajec¢ praktycznych do specyfiki przedsiebiorstwa. Uczniowie
powinni doktadnie rozpozna¢ czynnosci zawodowe sprzedawcy oraz wykonywac zadania skorelowane z efektami
ksztatcenia zawartymi w dziale Czynnosci przedsprzedazowe. Uczniowie dokumentuja przebieg zajec¢ praktycznych w
dzienniczku praktyk. Bardzo wazne jest ksztattowanie odpowiedzialnosci za wykonywang prace oraz wdrazanie do
samokontroli. Przed przystapieniem uczniéw do wykonywania prac nalezy zapoznad ich z przepisami obowigzujacymi na
danym stanowisku pracy.

Srodki dydaktyczne
Towary, wyposazenie przedsiebiorstwa handlowego.

Zalecane metody dydaktyczne

Cwiczenia praktyczne.

Zaplanowane do osiaggniecia efekty ksztatcenia przygotowujg ucznia do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy w
rzeczywistych warunkach pracy.

Formy organizacyjne
Dominujace metody organizacyjne pracy uczniéw: indywidualna i grupowa zréznicowana.

Propozycje kryteriow oceny i metod sprawdzania efektow ksztatcenia

Do oceny osiggnie¢ edukacyjnych uczacych sie proponuje sie obserwacje w trakcie wykonywania czynnosci sprzedawcy.
Dokonujac oceny pracy ucznidow nalezy zwréci¢ uwage na: wyglad zewnetrzny, kulture osobistg i zawodowsa,
zdyscyplinowanie i punktualnosé¢, pracowitosé, doktadnosé i rzetelnosé w wykonywaniu powierzonych obowigzkdw,
samodzielno$é podczas wykonywania zadan, odpowiedzialno$¢ za powierzone mienie, zainteresowanie wykonywang praca.
Na zakonczenie praktyki zawodowej opiekun powinien wpisa¢ w dzienniku zajeé praktycznych opinie o pracy i postepach
ucznia wraz z nabytymi przez niego umiejetnosciami zawodowymi oraz propozycje oceny koricowej.

Formy indywidualizacji pracy uczniow uwzgledniajace:
—  dostosowanie warunkow, srodkéw, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia,
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— dostosowanie warunkow, srodkow, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.

7.2. Czynnosci zwigzane z obstuga klientéw

Poziom

. . . P Kategoria
Uszc’zegolowu')ne efe!( ty k.szjzaicema' wymagan taksonomic Materiat nauczania
Uczen po zrealizowaniu zajec potrafi: programo
wych Zna
A.18.1(6)4 dokonac analizy oferty sprzedazowe;j — Czynnosci sprzedawcy w zakresie
przedsiebiorstwa handlowego (rodzaje towardw, PP c przechowywania towarow.
stosowane rabaty, upusty itp.); — Obstuga klientéw w
A.18.1(6)5 zaprezentowac klientom indywidualnym i przedsiebiorstwie handlowym.
instytucjonalnym oferte sprzedazowg P D — Rozmowa sprzedazowa.
przedsigbiorstwa handlowego; — Informacje przekazywane klientom.
A.18.1(8)13 dokona¢ analizy norm towarowych i — Dziatania promujace
norm jakos$ci dotyczacych konserwacji towaréow w PP C przedsiebiorstwo handlowe oraz
przedsiebiorstwie handlowym; sprzedawane towary .
A.18.1(8)14 dokonacd analizy warunkow — Oferta handlowa i sposoby jej
przechowywania towaréw w przedsiebiorstwie P C prezentowania.
handlowym; — Informacje zamieszczone na
A.18.1(9)3 przestrzegac zasad obstugi wskazanych p c opakowaniach.
urzadzen technicznych stosowanych w handlu; — Obstuga urzadzeri technicznych.
A.18.1(9)4 obstuzy¢ urzadzenia techniczne — Dokumentowanie sprzedazy.
stosowane na stanowiskach pracy w handlu zgodnie z P C — Rozliczanie naleznoéci.
zasadami obstugi; — Srodki ptatnicze.
A.18.2(2)10 dopasowac zasady obstugi klienta do p B — Obstuga stanowiska kasowego.
formy sprzedazy w przedsiebiorstwie handlowym; — Dowody zakupu.
A.18.2(2)11 obstuzy¢ klienta zgodnie z zasadami p D — Raporty kasowe.
stosowanymi w przedsiebiorstwie handlowym; _ Zasady wydawania towaréw.
A.18.2(5)1 dobra¢ zasady prowadzenia rozmowy p c _ Pakowanie wydawanych towaréw.
sprzedazowej do typu klienta; — Podatek VAT.
A.18.2(5)2 przeprowadz.ic’ rozmowe.sprzedaiowa p D _ Obstuga urzadzen technicznych
dostosowang d.o typu kller?ta .zgodnle z zasadami; stosowanych w handlu.
A.18.2(6)10 poinformowac klienta o sposobach — Postepowanie reklamacyjne.
uzytkowania i przechowywania kupowanych P C
towaroéw;
A.18.2(6)11 zaprezentowal klientowi walory p b
uzytkowe sprzedawanego towaru;
A.18.2(7)8 zapoznac klienta z oferta handlowg
przedsiebiorstwa zgodnie z zasadami stosowanymi P C
przez przedsiebiorstwa handlowe;
A.18.2(7)9 zaprezentowac oferte handlowg w
rozmowie telefonicznej lub bezposredniej z P c
potencjalnym klientem oraz w sprzedazy
internetowej;
A.18.2(7)10 zacheci¢ klientéw do dokonywania
zakupow sprzedawanych towaréw zgodnie z P C
zasadami;
A.18.2(8)8 przyja¢ zamdwienie klienta na okreslony p c
towar;
A.18.2(8)9 wykona¢ czynnosci zwigzane z realizacja P D
zamoéwienia klienta;
A.18.2(9)1 rozrézni¢ srodki ptatnicze i metody P B
sprawdzania ich autentycznosci;
A.18.2(9)3 sporzadzi¢ dokumenty zwigzane z p c
rozliczeniem naleznosci;
A.18.2(9)4 przyjac¢ zaptate za towar w réznej formie p c
zgodnie z przyjetymi zasadami;
A.18.2(9)5 przygotowac stanowisko kasowe do pracy p D

zgodnie z zasadami;
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A.18.2(9)6 obstuzy¢ kase fiskalng zgodnie z instrukcjg

obstugi; P ¢
A.18.2(9)7 sporzadzi¢ dowody zakupu zgodnie z P c
przyjetymi zasadami;

A.18.2(9)8 sporzadzi¢ dobowe i okresowe raporty p c
zgodnie z przyjetymi zasadami;

A.18.2(9)9 uporzadkowaé stanowisko kasowe P c
zgodnie z przyjetymi zasadami;

A.18.2(11)8 zapakowac towar zgodnie z zasadami i P D
oczekiwaniami klienta;

A.18.2(11)9 wydac towar zgodnie z przyjetymi w p c
przedsiebiorstwie zasadami;

A.18.2(11)10 poinformowac klienta o warunkach P c
odbioru towaru;

A.18.2(12)5 zanalizowac instrukcje obstugi urzadzen p c
technicznych stosowanych na stanowiskach pracy;

A.18.2(12)3 obstuzy¢ urzadzenia techniczne

stosowane na stanowiskach pracy zgodnie z P D
instrukcjg;

A.18.2(13)10 dokona¢ analizy dokumentéw

potwierdzajacych sprzedaz towardw stosowanych w P C

przedsiebiorstwie handlowym;

A.18.2(13)11 sporzadzi¢ dokumenty potwierdzajace
sprzedaz towardw stosowane w przedsiebiorstwie P C
handlowym zgodnie z zasadami;

A.18.2(14)4 zidentyfikowac obowigzujace stawki
podatku VAT w zaleznosci od rodzaju towaru;

A.18.2(14)5 obliczy¢ podatek VAT zgodnie z
obowigzujgcymi przepisami o podatku VAT;

A.18.2(16)7 dokonac analizy procedury dotyczacej
przyjmowania i rozpatrywania reklamacji stosowane P C
w przedsiebiorstwie handlowym;

A.18.2(16)3 wypetnic¢ aktualnie obowigzujace

dokumenty reklamacyjne; P ¢
KPS(3)1 dokonac analizy rezultatéw podejmowanych p c
dziatan;

KPS(1)1 zastosowac zasady kultury osobistej; P C
KPS(2)2 zaplanowac sposdb realizacji wyznaczonych p c
celdw;

KPS(5)2 zastosowac sposoby radzenia sobie ze p c
stresem;

KPS(8)3 przewidzie¢ skutki podejmowanych dziatan. P D

Planowane zadania

Obstugiwanie klientéow

Zajecia praktyczne przygotowujg ucznia do wykonywania zadarn zawodowych sprzedawcy. W trakcie procesu ksztatcenia
powinny by¢ uksztattowane umiejetnosci przestrzegania zasad higieny i bezpieczeristwa pracy w handlu, zapobiegania
czynnikom szkodliwym dla zdrowia sprzedawcy oraz wykonywania wszystkich czynnosci przedsprzedazowych. W trakcie
zajec praktycznych nalezy rozwija¢ kompetencje personalne i spoteczne przy wykonywaniu zadan zawodowych sprzedawcy.
Szczegdlnie nalezy rozwijac nastepujace kompetencje: przestrzeganie zasad kultury i etyki, konsekwencja w realizacji
podejmowanych dziatan, odpowiedzialno$¢ za podejmowane dziatania oraz wspodtpraca w zespole.

Zadania realizowane przez uczniéw w trakcie zaje¢ praktycznych sg skorelowane z tresciami programowymi nauczania
zrealizowanych w szkole. Celem takich zaje¢ jest pogtebianie oraz doskonalenie umiejetnosci opanowanych w szkole, w
rzeczywistych warunkach pracy. W trakcie realizacji programu uczniowie powinni doskonali¢ umiejetnosci wykonywania
okreslonych zadan na poszczegdlnych stanowiskach pracy. Wskazane jest dostosowywanie sposobu realizacji programu
zajec praktycznych do specyfiki przedsiebiorstwa. Uczniowie powinni doktadnie rozpozna¢ czynnosci zawodowe sprzedawcy
oraz wykonywac zadania skorelowane z efektami ksztatcenia zawartymi w dziale Czynnosci zwigzane z obstugq klientow.
Uczniowie dokumentujg przebieg zajec¢ praktycznych w dzienniczku praktyk. Bardzo wazne jest ksztattowanie
odpowiedzialnosci za wykonywang prace oraz wdrazanie do samokontroli. Przed przystgpieniem uczniéw do wykonywania
prac nalezy zapoznac ich z przepisami obowigzujgcymi na danym stanowisku pracy.

Warunki osiggania efektow ksztatcenia, w tym srodki dydaktyczne, metody, formy organizacyjne




7.2. Czynnosci zwigzane z obstuga klientéw

Zajecia moga by¢ prowadzone u pracodawcy i w Centrum Ksztatceniu Praktycznego. W trakcie zajeé praktycznych powinny
by¢ uksztattowane umiejetnosci zawodowe dotyczgce wykonywania zadan zawodowych w trakcie procesu sprzedazy,
zwtaszcza obstugi klientéw. W trakcie zajeé praktycznych nalezy rozwija¢ kompetencje personalne i spoteczne przy
wykonywaniu zadan zawodowych sprzedawcy. Szczegdlnie nalezy rozwija¢ nastepujace kompetencje: przestrzeganie zasad
kultury i etyki, konsekwencja w realizacji podejmowanych dziatar, odpowiedzialnos$¢ za podejmowane dziatania oraz
wspotpraca w zespole .

Srodki dydaktyczne

Towary, wyposazenie przedsiebiorstwa handlowego.

Zalecane metody dydaktyczne

Dominujaca metodg powinna by¢é metoda ¢wiczen praktycznych.
Formy organizacyjne

Dominujaca forma organizacyjna pracy ucznidéw: indywidualna.

Propozycje kryteriow oceny i metod sprawdzania efektow ksztatcenia

Dokonujac oceny pracy uczniéw nalezy zwrdéci¢ uwage na: wyglad zewnetrzny, kulture osobistg i zawodowa,
zdyscyplinowanie i punktualnos¢, pracowitosé, doktadnosé i rzetelnosé w wykonywaniu powierzonych obowigzkdw,
samodzielno$¢ podczas wykonywania zadan, odpowiedzialnos¢ za powierzone mienie, zainteresowanie wykonywang praca.
Na zakonczenie praktyki zawodowej opiekun powinien wpisa¢ w dzienniku zaje¢ praktycznych opinie o pracy i postepach
ucznia wraz z nabytymi przez niego umiejetnosciami zawodowymi oraz propozycje oceny koficowe;j.

Formy indywidualizacji pracy uczniow uwzgledniajace:
—  dostosowanie warunkow, srodkéw, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia,
— dostosowanie warunkow, srodkéw, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.

7.3. Czynnosci wykonywane po sprzedazy

Aveerefl . Poziom , Kategoria
Uszc’zegoiowu.)ne efe!( ty k.szfaicenla. wymagan taksonomic Materiat nauczania
Uczen po zrealizowaniu zajec potrafi: programo
e zZna
A.18.1(13)4 zastosowac obowigzujace przepisy o — Odpowiedzialnos$¢ materialna
odpowiedzialnosci materialnej sprzedawcy podczas P B sprzedawcy.
wykonywania zadan zawodowych; — Zabezpieczanie towarow.
A.18.1(14)5 zabezpieczy¢ towar przed kradzieza; P C — Inwentaryzacja w pracy
A.18.1(14)6 zabezpieczy¢ towar przed zniszczeniem p b sprzedawcy.
w zaleznosci od asortymentu; — Zabezpieczenie i odprowadzenie
A.18.1(14)7 zabezpieczy¢ towar przed uszkodzeniem p b utargow.
podczas transportu; — Rekojmia i jej znaczenie.
A.18.1(15)3 przeprowadzi¢ inwentaryzacje towarow p c — Procedura postepowania
zgodnie z ustalonymi zasadami; reklamacyjnego.
A.18.1(15)4 wypetni¢ dokumenty inwentaryzacyjne p D
zgodnie z ustalonymi zasadami;
A.18.2(15)4 dokonac analizy obowigzujgcych p c
przepiséw dotyczgcych praw konsumenta;
A.18.2(15)5 ustali¢ prawa konsumenta dotyczace p c
zwrotu zakupionego towaru;
A.18.2(15)6 wskaza¢ mozliwos¢ zastosowania p D
rekojmi;
A18.2(2)8 wykona¢ czynnosci sprzedazowe we p c
wskazanych formach sprzedazy;
A.18.2(10)2 wykona¢ ustalone czynnosci zwigzane z c D
zabezpieczeniem utargu,
A.18.2(16)7 dokona¢ analizy procedury dotyczacej
przyjmowania i rozpatrywania reklamacji stosowane;j P C
w przedsiebiorstwie handlowym;
A.18.2(16)3 wypetni¢ aktualnie obowigzujgce P c
dokumenty reklamacyjne;
KPS(8)3 przewidzie¢ skutki podejmowanych dziatan; P D
KPS(10)1 zastosowac zasady wspotpracy w zespole. P C

Planowane zadania
Zabezpieczanie towaréw do sprzedazy
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Otrzymates/tas zadanie zabezpieczenia towaréw do sprzedazy. Zadanie wykonasz zgodnie z zastosowang w
przedsiebiorstwie handlowym procedura.

Warunki osiggania efektow ksztatcenia, w tym srodki dydaktyczne, metody, formy organizacyjne

Zajecia praktyczne przygotowujg ucznia do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy. W trakcie procesu ksztatcenia
powinny by¢ uksztattowane umiejetnosci przestrzegania zasad higieny i bezpieczenstwa pracy w handlu, zapobiegania
czynnikom szkodliwym dla zdrowia sprzedawcy oraz wykonywania wszystkich czynnosci przedsprzedazowych. W trakcie
zajec praktycznych nalezy rozwija¢ kompetencje personalne i spoteczne przy wykonywaniu zadan zawodowych
sprzedawcy. Szczegdlnie nalezy rozwija¢ nastepujace kompetencje: przestrzeganie zasad kultury i etyki, konsekwencja w
realizacji podejmowanych dziatai, odpowiedzialnos¢ za podejmowane dziatania oraz wspotpraca w zespole.

Zadania realizowane przez uczniow w trakcie zaje¢ praktycznych sg skorelowane z tresciami programowymi nauczania
zrealizowanych w szkole. Celem takich zajec¢ jest pogtebianie oraz doskonalenie umiejetnosci opanowanych w szkole, w
rzeczywistych warunkach pracy. W trakcie realizacji programu uczniowie powinni doskonali¢ umiejetnosci wykonywania
okreslonych zadan na poszczegdlnych stanowiskach pracy. Wskazane jest dostosowywanie sposobu realizacji programu
zajec praktycznych do specyfiki przedsiebiorstwa. Uczniowie powinni doktadnie rozpoznaé czynnosci zawodowe sprzedawcy
oraz wykonywac zadania skorelowane z efektami ksztatcenia zawartymi w dziale Czynnosci wykonywane po sprzedazy .
Uczniowie dokumentujg przebieg zajec praktycznych w dzienniczku praktyk. Bardzo wazne jest ksztattowanie
odpowiedzialnosci za wykonywang prace oraz wdrazanie do samokontroli. Przed przystgpieniem uczniéw do wykonywania
prac nalezy zapoznac ich z przepisami obowigzujacymi na danym stanowisku pracy.

Srodki dydaktyczne

Towary, urzadzenia stanowigce wyposazenie przedsiebiorstwa handlowego.
Zalecane metody dydaktyczne

Cwiczenia praktyczne.

Formy organizacyjne
Dominujgca forma organizacyjna pracy uczniéw: indywidualna.

Propozycje kryteriow oceny i metod sprawdzania efektow ksztatcenia

Do oceny osiggnie¢ edukacyjnych uczacych sie proponuje sie obserwacje w trakcie wykonywania czynnosci sprzedawcy.
Dokonujac oceny pracy uczniow nalezy zwréci¢ uwage na: wyglad zewnetrzny, kulture osobistg i zawodows,
zdyscyplinowanie i punktualnosé, pracowitosé, doktadnosc i rzetelnosé w wykonywaniu powierzonych obowigzkow,
samodzielno$¢ podczas wykonywania zadan, odpowiedzialnos¢ za powierzone mienie, zainteresowanie wykonywang praca.

Formy indywidualizacji pracy uczniow uwzgledniajace:
— dostosowanie warunkow, srodkéw, metod i form ksztatcenia do potrzeb ucznia,
— dostosowanie warunkoéw, srodkéw, metod i form ksztatcenia do mozliwosci ucznia.




