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1. TYP SZKOtY: BRANZOWA SZKOLA | STOPNIA

2. TYP PROGRAMU: PRZEDMIOTOWY

3.Dostosowanie programu do wymogoéw dydaktyczno-pedagogicznych turnusu w KPCKz
mgr Mariusz Klimczewski

mgr inz. Zyta Gordon

mgr inz. Ewa Klawitter

mgr Genowefa Wojtus

mgr Justyna Zurawska

4. RODZAJ PROGRAMU: SPIRALNY

5. PODSTAWA PRAWNA KSZTALCENIA ZAWODOWEGO

Ustawa z dnia 7 wrzesnia 1991 r. o systemie oswiaty (tekst jedn. Dz.U. z 2019r. poz. 1481 p6zn. zm.),

Ustawa z dnia 14 grudnia 2016 r. — Prawo o$wiatowe (tekst jed. Dz.U. z 2019r. poz. 1148 z p6zn. zm.),
] Ustawa z dnia 14 grudnia 2016 r. — Przepisy wprowadzajace ustawe — Prawo o$wiatowe (Dz.U. z 2017 r. poz. 60 z p6z. zm.),
[l Ustawa z dnia 22 grudnia 2015 r. o Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji (tekst jedn. Dz.U. z 2018 r. poz. 2153 z p6zn. zm.),

Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 15 Iutego 2019 r. w sprawie ogdlnych celéw i zadan ksztalcenia w zawodach szkolnictwa branzowego oraz klasyfikacji zawodow
szkolnictwa branzowego (Dz.U. z 2019 1. poz. 316),
] Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 16 maja 2019 r. w sprawie podstaw programowych ksztalcenia w zawodach szkolnictwa branzowego oraz dodatkowych
umiejetnosci zawodowych w zakresie wybranych zawodow szkolnictwa branzowego (Dz.U. z 2019r. poz. 991 t..);
'l Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 3 kwietnia 2019 r. w sprawie ramowych planéw nauczania dla publicznych szk6t (Dz.U. z 2019r. poz. 639 t.j.);

Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 10 czerwca 2015 r. w sprawie szczegdtowych warunkdéw i sposobu oceniania, klasyfikowania i promowania uczniow
i stuchaczy w szkotach publicznych (Dz.U. z 2015 r. poz. 843 z pdzn. zm.),

Rozporzgdzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 28 sierpnia 2019r. w sprawie szczegdtowych warunkdéw i sposobu przeprowadzania egzaminu zawodowego oraz egzaminu
potwierdzajacego kwalifikacje w zawodzie (Dz.U. z 2019r. poz. 1707 t,j.);
71 Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 9 sierpnia 2017 r. w sprawie zasad organizacji i udzielania pomocy psychologiczno-pedagogicznej w publicznych przedszkolach,
szkotach i placowkach (Dz.U. z 2017 r. poz. 1591 z pézn. zm.),
I Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej i Sportu z dnia 31 grudnia 2002 r.
w sprawie bezpieczenstwa i higieny w publicznych i niepublicznych szkotach

i placowkach (Dz.U. z 2003 r. nr 6, poz. 69 z pdzn. zm.)."



6. CELE OGOLNE KSZTALCENIA ZAWODOWEGO

Opracowany program nauczania pozwoli na osiagni¢cie co najmniej nastepujacych celéw ogodlnych ksztalcenia zawodowego:

Celem ksztatcenia zawodowego jest przygotowanie uczacych si¢ do zycia w warunkach wspotczesnego $wiata, wykonywania pracy zawodowej i aktywnego funkcjonowania na
zmieniajacym si¢ rynku pracy.

Zadania szkoty i innych podmiotéw prowadzacych ksztatcenie zawodowe oraz sposob ich realizacji sa uwarunkowane zmianami zachodzacymi w otoczeniu gospodarczo-spotecznym, na
ktore wptywaja w szczegdlnosci: idea gospodarki opartej na wiedzy, globalizacja procesow gospodarczych i spotecznych, rosngcy udziat handlu migdzynarodowego, mobilnosé
geograficzna 1 zawodowa, nowe techniki i technologie, a takze wzrost oczekiwan pracodawcow w zakresie poziomu wiedzy i umiej¢tnosci pracownikow.

W procesie ksztalcenia zawodowego wazne jest integrowanie 1 korelowanie ksztalcenia ogolnego i zawodowego, w tym doskonalenie kompetencji kluczowych nabytych w procesie
ksztatcenia og6lnego, z uwzglednieniem nizszych etapéw edukacyjnych. Odpowiedni poziom wiedzy ogdlnej powigzanej z wiedza zawodowa przyczyni si¢ do podniesienia poziomu
umigje¢tnosci zawodowych absolwentow szkot ksztatcacych w zawodach, a tym samym zapewni im mozliwo$¢ sprostania wyzwaniom zmieniajgcego si¢ rynku pracy.

W procesie ksztalcenia zawodowego sa podejmowane dziatania wspomagajace rozwoj kazdego uczacego si¢, stosownie do jego potrzeb i mozliwosci, ze szczegdlnym uwzglednieniem
indywidualnych $ciezek edukacji i kariery, mozliwosci podnoszenia poziomu wyksztatcenia i kwalifikacji zawodowych oraz zapobiegania przedwczesnemu konczeniu nauki.
Elastycznemu reagowaniu systemu ksztatcenia zawodowego na potrzeby rynku pracy, jego otwarto$ci na uczenie si¢ przez cate zycie oraz mobilnosci edukacyjnej i zawodowe;j
absolwentéw ma stuzy¢ wyodrebnienie kwalifikacji w ramach poszczegdlnych zawoddéw wpisanych do klasyfikacji zawodoéw szkolnictwa zawodowego.

7. KORELACJA PROGRAMU NAUCZANIA DLA ZAWODU SPRZEDAWCA Z PODSTAWA PROGRAMOWA KSZTALCENIA OGOLNEGO

Program nauczania dla zawodu sprzedawca uwzglednia aktualny stan wiedzy o zawodzie ze szczegdlnym zwroceniem uwagi na nowe technologie i najnowsze koncepcje nauczania.
Program uwzglednia takze zapisy zadan ogdlnych szkoty i umiejgtnosci zdobywanych w trakcie ksztalcenia w szkole podstawowej umieszczonych w podstawach programowych
ksztatcenia ogbélnego, w tym:

1) umiejetnos¢ zrozumienia, wykorzystania i refleksyjnego przetworzenia tekstow, prowadzaca do osiggniecia wlasnych celow, rozwoju osobowego oraz aktywnego uczestnictwa w zyciu
spoteczenstwa;

2) umiejetno$¢ wykorzystania narzgdzi matematyki w zyciu codziennym oraz formutowania sadéw opartych na rozumowaniu matematycznym;

3) umiejetno$¢é wykorzystania wiedzy o charakterze naukowym do identyfikowania i rozwigzywania problemow, a takze formutowania wnioskow opartych na obserwacjach empirycznych
dotyczacych przyrody lub spoteczenstwa;

4) umiejetno$¢ komunikowania si¢ w jezyku ojczystym i w jezykach obcych;

5) umiejetnos¢ sprawnego postugiwania sie nowoczesnymi technologiami informacyjnymi i komunikacyjnymi;

6) umiejetno$é wyszukiwania, selekcjonowania i krytycznej analizy informacji;

7) umiejetno$é rozpoznawania wiasnych potrzeb edukacyjnych oraz uczenia sig;

8) umiejetnos¢ pracy zespotowe; .

W programie nauczania dla zawodu sprzedawca uwzgledniono powigzania z ksztatlceniem ogdlnym polegajace na wezesniejszym osigganiu efektow ksztatcenia w zakresie przedmiotow
ogolnoksztalcacych stanowigcych podbudowe dla ksztatcenia w zawodzie. Dotyczy to przede wszystkim takich przedmiotdéw jak: matematyka, a takze podstawy przedsigbiorczosci i
edukacj¢ dla bezpieczenstwa.

8. INFORMACJA O ZAWODZIE SPRZEDAWCA

Sprzedawca sprzedaje towary oferowane w punktach sprzedazy detalicznej (sklepach, hipermarketach), drobnodetalicznej (w kioskach i na targowiskach) oraz hurtowej (w hurtowniach);
obstuguje nabywcow bezposrednio (w handlu metoda tradycyjna) lub posrednio (w handlu metodg samoobstugows i preselekcji), organizuje zaopatrzenie i przyjmowanie dostaw towarow,
sprawdzanie towaréw pod wzgledem ilosciowym i jako$ciowym, uiszczanie naleznosci za dostarczone produkty, przygotowuje produkty do sprzedazy (czyszczenie, sortowanie itp.) i ich
wyeksponowanie, informuje nabywceg o walorach sprzedawanych produktow, pomaga nabywcy przy wyborze produktu, sprawnie realizuje zamowieni sktadane przez nabywcow
(demonstruje, wazy, mierzy, paczkuje), inkasuje naleznosci za sprzedane produkty, dba o czystos¢ i estetyke miejsca sprzedazy, zatatwia reklamacje zakupionych towaréw, przyjmuje i
rejestruje zamowienia na towary w hurtowniach, wspotpracuje w przygotowywaniu oferty sprzedazy (oferty towarowe, cenniki, katalogi itp.), wspotpracuje w badaniu sytuacji rynkowe;j i
okreslaniu potrzeb rynku, informuje o warunkach sprzedazy (stosowane upusty), zawiera transakcje sprzedazy, sporzadza faktury za towary, przestrzega warunkow sanitarnych sprzedazy,
zabezpiecza punkt sprzedazy lub hurtowni przed wlamaniem, kradzieza itp.



9. UZASADNIENIE POTRZEBY KSZTALCENIA W ZAWODZIE SPRZEDAWCA

Handel nalezy do tej rozwijajacej si¢ gatezi gospodarki w naszym kraju. Sprzedawcy naleza do grupy poszukiwanych pracownikow. Rynek pracy oczekuje na profesjonalnych
sprzedawcow, ktorych zaangazowanie przyczyni si¢ do podniesienia obrotéw firmy handlowej. Osoby przedsigbiorcze moga tworzy¢ wlasng jednoosobowa firme handlowa.
Analiza internetowych ofert pracy, prowadzona w oparciu o portal pracuj.pl wykazata, ze obszarem, w ktorym stosunkowo najtatwiej znalez¢é prace jest obszar szeroko rozumianej
sprzedazy. Najwigcej ofert pracy w branzy ,,sprzedaz” skierowanych bylo do: sprzedawcow, handlowcow, przedstawicieli handlowych, doradcow czy tez konsultantow.

10. CELE SZCZEGOLOWE KSZTALCENIA W ZAWODZIE SPRZEDAWCA

Absolwent szkoly ksztatcacej w zawodzie sprzedawca powinien by¢ przygotowany do wykonywania nast¢pujacych zadan zawodowych:

1) przyjmowania dostaw oraz przygotowywania towaréw do sprzedazy;

2) wykonywania prac zwigzanych z obstuga klientow oraz realizacja transakcji kupna i sprzedazy.

Do wykonywania zadan zawodowych niezbgdne jest osiagnigcie efektow ksztatcenia okreslonych w podstawie programowej ksztalcenia w zawodzie sprzedawca:
- efekty ksztatcenia wspolne dla wszystkich zawodow (BHP, JOZ),

- efekty ksztalcenia wspolne dla zawodow w ramach obszaru administracyjno-ustugowego stanowigce podbudowe do ksztatcenia w zawodzie PKZ(HAN),

- efekty ksztatcenia wlasciwe dla kwalifikacji wyodrebnionej w zawodzie HAN.20. Prowadzenie sprzedazy.

11. SPOSOB | FORMA ZALICZENIA- uzyskanie pozytywnej oceny z teoretycznych przedmiotéw zawodowych na podstawie ocen czastkowych, otrzymanych podczas trwania turnusu
doksztatcania zawodowego. Potwierdzeniem ukorczenia turnusu doksztatcania zawodowego |, Il, 1ll stopnia jest stosowne zaswiadczenie o ukonczeniu doksztatcania teoretycznego
miodocianych pracownikéw, wydane przez Kujawsko- Pomorskie Centrum Ksztatcenia Zawodowego w Bydgoszczy ( rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 19 marca 2019 r.
w sprawie ksztatcenia ustawicznego w formach pozaszkolnych).

Rozporzadzeniem MEN w sprawie ramowych planéw nauczania w zasadniczej szkole zawodowej, uczniowie bedacy mlodocianymi pracownikami, skierowanymi na
doksztalcanie teoretyczne do centrum ksztalcenia zawodowego odbywaja ksztalcenie zawodowe teoretyczne przez okres 4 tygodni w kazdej klasie, w wymiarze 34 godzin
tygodniowo.

12. PLAN NAUCZANIA DLA ZAWODU SPRZEDAWCA

Stopien - Kl

L.p. Nazwa przedmiotu I OPIeTI asa = Suma godzin
1 Towar jako przedmiot handlu 44 20 - 64
’ Organizacja i techniki sprzedazy 60 32 32 124
3 Obstuga klientéow ) 52 88 140
3 Jezyk obcy zawodowy 16 16 16 48
5 Bezpieczenstwo i higiena pracy 16 - - 16
Kompetencje personalne i spoteczne - 16 - 16
Godzina wychowawcza 4 4 4 12
RAZEM 140 140 140 420




13. WYKAZ DZIAtOW PROGRAMOWYCH DLA ZAWODU: SPRZEDAWCA

Nazwa przedmiotu

Nazwa dzialu

Stopien - Klasa

Liczba godzin

przewidzianych

na dzial
1.1. Podstawy handlu 7 - - 7
. . 1.2. Mikro i makroekonomia 12 - - 12
1. Towar jako przedmiot handlu
1.3. Asortyment towarowy 25 13 - 38
1.4. Jako§¢ towaréw w handlu - 7 - 7
2.1. Charakterystyka handlu i dostawy towarow 60 - - 60
L. . ) 2.2. Przygotowanie i sprzedaz towarow - 32 - 32
2. Organizacja i techniki sprzedazy
2.3. Magazynowanie towarow - - 12 12
2.4. Ustalanie cen i czynnoS$ci posprzedazowe - - 20 20
3.1. Zasady obslugi klientow - 52 - 52
. i 3.2. Marketing w przedsiebiorstwie handlowym - - 28 28
3. Obsluga klientow _ _
3.3. Realizacja transakcji kupna-sprzedazy - - 42 42
3.4 Sprzedaz internetowa - - 18 18
4. Jezyk obcy zawodowy 16 | 16 | 16 48
5. Bezpieczenstwo i higiena pracy 16 - - 16
6. Kompetencje personalne i spoleczne - 16 | - 16
7. Godzina wychowawcza 4 4 4 12
RAZEM | 140 140 | 140 420




14. Literatura:

Towar jako przedmiot handlu , Autor: lwona Wielgosik , Wydawnictwo Empi 2 , wyd. 1, 2015

Organizacja i techniki sprzedazy. Prowadzenie sprzedazy, tom 2, Autor: Elzbieta Strzyzewska, Iwona Wielgosik
Wyd. 1 poprawione, 2015

Obstuga klientéw. Prowadzenie sprzedazy, tom 3, Autor: Iwona Wielgosik Wyd. 1, uzupelnione 2015

15. PROGRAMY NAUCZANIA DLA POSZCZEGOLNYCH PRZEDMIOTOW

1. Towar jako przedmiot handlu 64 godz.

2. Organizacja i techniki sprzedazy 124 godz.
3. Obstuga klientow 140 godz.

. Jezyk obcy zawodowy 48godz.

. Bezpieczenstwo i higiena pracy 16 godz.

. Kompetencje personalne i spoleczne 16 godz.
. Godzina wychowawcza 12 godz.

~NaN O A



NAZWA PRZEDMIOTU
15.1 TOWAR JAKO PRZEDMIOT HANDLU

Cele ogodlne

1. Przygotowanie do stosowani podstawowych poje¢ z zakresu towaroznawstwa.

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

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

o > DN

Ksztattowanie postawy dgzenia do pogtebiania wiedzy i doskonalenia umiejetnosci.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) wyjasni¢ podstawowe pojecia z zakresu towaroznawstwa, np.: towar, jako$¢ towaru, warto$¢ uzytkowa towaru, odbidr jakosciowy,
2) scharakteryzowac cechy jakosciowych towaréw,

3) wyjasnic pojecie warto$¢ uzytkowa towaru,

4) wymieni¢ zasady odbioru jako$ciowego towarow,

5) klasyfikowac towary wedtug réznych kryteriow,

6) wyjasni¢ znaczenie normalizacji towarow z punktu widzenia klienta,

7) wskazaé czynniki wptywajgce na jakos¢ towardw,

8) scharakteryzowac¢ metody badan instrumentalnych stosowanych w handlu,

9) dobraé¢ metody badan i oceny jakosci do okreslonych towardw,

10) scharakteryzowaé znaki jakosci towardw,

11) rozréznié rodzaje asortymentow z grupy towaréw zywnosciowych i niezywnosciowych,

12) wyjasni¢ klientowi napisy i oznaczenia zamieszczone na etykietach towaréw,

13) udzieli¢ klientowi wyjasnien dotyczgcych jakosci, przeznaczenia, zastosowania i uzytkowania towaru,
14) wyszuka¢ informacje na temat wiasciwosci nowych towaréw wprowadzanych na rynek,

15) uzywac form grzecznosciowych w komunikacji ustnej z klientem.



MATERIAL NAUCZANIA

Wymagania programowe Uwagi o
Dziat Tematy jednostek realizacji
programowy metodycznych Liczba
godz. Etap
Podstawowe Ponadpodstawowe realizacji
Uczen potrafi: Uczen potrafi:
1.1. Podstawy 1. Cel i zakres 7 — wyjasni¢ podstawowe pojecia z — okresli¢ znaczenie towaroznawstwa w pracy Klasa |
handlu towaroznawstwa. zakresu towaroznawstwa np.: asortyment, sprzedawcy,
2-3.Podstawowa towar, grupa towarowa, artykut, warto$¢ — trafnie wykorzysta¢ pojecia z zakresu
terminologia uzytkowa, wymienna towaru, odbiér towaroznawstwa w pracy sprzedawcy,
z zakresu jakosciowy, — okresli¢ cele klasyfikacji towarow,
towaroznawstwa — klasyfikowac¢ towary wedtug réznych kryteriow, — opisa¢ zastosowanie Polskiej Klasyfikaciji
handlowego. — zakwalifikowa¢ towar do odpowiedniej grupy Wyrobow i Ustug oraz Polskiej Klasyfikacji
3. System asortymentowej, Dziatalnosci i Europejskiej Klasyfikaciji
klasyfikacji towarow. — wymieni¢ poziomy PKWiU , Dziatalnosci.
4-5. Polska — klasyfikowaé towary i ustugi zgodnie z Polskg
Klasyfikacja Klasyfikacjg Wyroboéw i Ustug ,
Wyrobow i Ustug. — identyfikowa¢ strukture klasyfikacji Polskiej
6-7. Asortyment Klasyfikacji Dziatalnosci i Europejskiej
towarowy Klasyfikacji Dziatalno$ci.
przeznaczony do
sprzedazy.
1.2 8. Podstawowe 12 — wyjasni¢ pojecia ekonomiczne np. rynek, — wykazac réznice miedzy mikroekonomig i Klasa |

Mikroekonomia i
makroekonomia

pojecia
ekonomiczne.
9-10. Cechy
gospodarki rynkowej
i dziatanie
mechanizmu
rynkowego.

11. Rodzaje
przedsiebiorstw.
12-13. Rejestracja
dziatalno$ci
gospodarczej.

14. Formy
opodatkowania

popyt, podaz, rownowaga rynkowa, cykl
koniunkturalny, wymiana,

— wymieni¢ czynniki ksztattujgce wielkosé popytu
i wielkos¢ podazy,

— podac okreslenie osoby fizycznej i osoby
prawnej,

— opisac cechy gospodarki rynkowej,

— wymieni¢ rodzaje przedsiebiorstw handlowych,

— wskazac¢ sposoby rejestracji dziatalnosci
gospodarczej 0séb fizycznych i oséb prawnych,

— omowié wniosek CEIDG-1,

— rozrozni¢ wszystkie formy opodatkowania
podatkiem dochodowym dziatalno$ci
gospodarczej,

makroekonomig,

— wyznaczyé¢ cene réwnowagi rynkowej na
podstawie krzywej popytu i podazy,

— okresli¢ wplyw prawa popytu i podazy na
funkcjonowanie przedsiebiorstwa
handlowego,

— dobra¢ odpowiednig forme organizacyjno-
prawng dla okreslonej dziatalnosci
gospodarczej,

— wypetni¢ wniosek CEIDG-1 w celu
zarejestrowania firmy,

— obliczy¢ zysk netto przedsiebiorstwa,

— wskazaé, gdzie nalezy szuka¢ optymalizaciji
kosztéw przedsiebiorstwa handlowego,




dziatalnosci
gospodarcze;j.
15.Ubezpieczenia
spoteczne i
majatkowe.

16-17. Wynik
finansowy
przedsiebiorstwa
handlowego.

18. Zalezno$ci
ekonomiczne
wynikajgce z prawa
Engla.

19. Powigzania
pomiedzy
podmiotami
funkcjonujgcymi w
gospodarce.

poda¢ stawki podatku dochodowego oraz
podatku od towaréw i ustug,

wymieni¢ rodzaje ubezpieczenh spotecznych i
poda¢ wysokos¢ sktadek odprowadzanych do
Zaktadu Ubezpieczenh Spotecznych,
wymienié rodzaje kosztow przedsiebiorstwa
handlowego,

zaliczy¢ koszty przedsigbiorstwa do kosztéw
statych i kosztéw zmiennych,

poda¢ sposdéb obliczania wyniku finansowego
przedsiebiorstwa,

podac prawo Engla,

opisa¢ powigzania pomiedzy podmiotami
funkcjonujgcymi w gospodarce.

wyjasni¢ zaleznosci ekonomiczne
wynikajgce z prawa Egla.

1.3.Asortyment
towarowy -
artykuty
zywnosciowe

20-21. Sktadniki
odzywcze w
produktach
zywnosciowych.
22. Podziat
zywnosci na grupy
wedtug réznych
kryteriow

23. Dodatki do
Zywnosci.

24-26. Przetwory
zbozowe.

27. Mleko i jego
przetwory.
28-30. Mieso i
produkty miesne.
31. Ryby i owoce
morza.

32-33. Oleje
roslinne i tluszcze
utwardzone.

34. Warzywa i
przetwory

25

rozrdzni¢ rodzaje asortymentéw z grupy
towaréw zywnosciowych,

scharakteryzowac okres$lone towary z grupy
towaréw zywnosciowych,

wskazac¢ asortyment dla okreslonych towaréw
zywnosciowych,

wyjasnic klientowi napisy i oznaczenia
zamieszczone na etykietach towaréw,
scharakteryzowac skfadniki odzywcze w
produktach zywnosciowych,

wyjasni¢ co rozumie przez wartosé
energetyczng oraz odzywczg zywnosci,
okresli¢ co rozumie przez zdrowg zywnos¢ i
zywnos¢ genetycznie modyfikowana,
klasyfikowac zywnos¢ wedtug réznych
kryteriow,

wymieni¢ zasady znakowania zywno$ci,
odczyta¢ na opakowaniu wybranego produktu
zywnosciowego date minimalnej trwatosci lub
date przydatnosci do spozycia,

klasyfikowa¢ produkty zbozowe,

wskazac¢ warunki przechowywania

wskazaé artykuty zywnosciowe bogate w
poszczegolne sktadniki pokarmowe,
wyszuka¢ produkty nisko i
wysokoenergetyczne,

wyjasnic role NNKT,

obliczyé wartos¢ energetyczng wybranych
produktéw zywnosciowych,

wyszuka¢ produkty zaliczane do zdrowej
zywnosci i zywnosci genetyczne
modyfikowanej oraz uzasadni swoj wybor,
scharakteryzowa¢ pod wzgledem
towaroznawczym wybrane produkty zbozowe
i oceni¢ ich wartos¢ odzywcza,

przedstawi¢ charakterystyke dwdch
produktéw z kazdej grupy przetworow
mlecznych,

poréwnaé warto$¢ odzywczg miesa zwierzat
rzeznych i drobiowego,

oceni¢ wptyw stosowanych metod
obrobki warzyw 1 owocoOw na ich warto$¢
odzywcza,

okresli¢ wymagania jako$ciowe dla

Klasa |
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warzywne.
35. Owoce i
przetwory z
OWOCOW.

36. Cukier, jego
gatunki handlowe i
przechowywanie.
37. Wyroby
cukiernicze.

38. Midd, jego
gatunki i wartosé
odzywcza.

39. Charakterystyka
koncentratéw
spozywczych .

40. Napoje
bezalkoholowe i
wody mineralne.
41. Napoje
alkoholowe.

42. Przyprawy i

mieszanki przypraw.

43. Uzywki. Kawa i
herbata.
44. Tyton i wyroby

poszczegdlnych produktéw zbozowych (maki,
pieczywa, kasz, makaronow itp.),

wymieni¢ gatunki mleka spozywczego
dostepne na rynku,

przedstawi¢ podziat przetworéw mlecznych i
podac¢ ich przyktady,

wyjasni¢ pojecie pasteryzacji i sterylizacji,
udzieli¢ klientowi wyjasnienh

dotyczacych jakosci, przeznaczenia,
zastosowania towaru,

wymienic¢ gtéwne sktadniki odzywcze migsa
oraz rodzaje miesa,

wymienic przetwory miesne,

okresli¢ gtéwne sktadniki miesa ryb,
sklasyfikowac tluszcze,

okresli¢ wartos¢ odzywczg owocow i warzyw
oraz dokonac ich podziatu,

dokonac podziatu wyrobow cukierniczych na
grupy i podac przyktady,

okresli¢ warunki przechowywania wyrobow
cukierniczych,

dokona¢ klasyfikacji napojow
bezalkoholowych i alkoholowych,

wymieni¢ podstawowe gatunki kawy i

roznych grup wyrobow cukierniczych,
poréwnaé wiasciwosci sensoryczne roéznych
gatunkéw kawy i herbaty,

identyfikowa¢ wybrane przyprawy roslinne,
wyszukac¢ informacje na temat wtasciwosci
nowych towaréw zywnosciowych
wprowadzanych na rynek.

tytoniowe herbaty,
dokona¢ klasyfikacji przypraw roslinnych,
wymienic¢ gatunki handlowe wyrobow
tytoniowych,
uzywac form grzecznosciowych w komunikacji
ustnej z klientem.

1.3. Asortyment 1. Surowce 13 scharakteryzowac okreslone towary z grupy . Klasa Il
towarowy — wtdkiennicze i ich towaréw niezywnosciowych, wykazac¢ réznice dotyczgce wiasciwosci
artykuty | klasyfikacja. wskazaé asortyment dla okreslonych towaréw materiatéw odziezowych,
niezywnoscio | 2. Wyroby niezywnosciowych, omoOwi¢ oznaczenia na wybranych
we wiokiennicze. dokonaé klasyfikacji surowcow wyrobach odziezowych,

3. Wyroby widkienniczych, dac . b buwi
dziezowe i \ . .. poda¢ numeracj¢ wybranego obuwia wg
0 wskazac rozmiary odziezy, , . L7 .
oznaczenia S . . oznaczen angielskich 1 francuskich,
- wymienic rodzaje oznaczen na wyrobach . o .
wyrobdéw odziezowych, scharakteryzowac galanterie i odziez

odziezowych.

4. Skéry naturalne i
ich wtasciwosci.
5-6. Obuwie,

wymieni¢ czesci sktadowe obuwia,
dokonac¢ klasyfikacji obuwia,
okresli¢ typy obuwia,

skorzana,
przedstawi¢ wady i zalety syntetycznych
srodkow pioracych,
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galanteria i odziez
skorzana.

7. Srodki do prania i
utrzymania
czystosci sprzetéw
gospodarstwa
domowego.

8-9. Klasyfikacja i
charakterystyka
wyrobow
kosmetycznych i
perfumeryjnych.
10. Papier i wyroby
papiernicze.

11. Szkifo i wyroby
ze szkia.

12. Ceramika
stotowa , budowlana
i artystyczna.

13. Oznaczenia na
wyrobach i
opakowaniach
artykutéw
niezywnosciowych.

wymienic¢ grupy wyrobdéw kaletniczych,
dokonac klasyfikacji srodkéw piorgcych,
zdefiniowaé syntetyczne srodki piorace,
dokona¢ klasyfikacji syntetycznych srodkow
pioracych,

podaé klasyfikacje wyrobéw kosmetycznych i
klasyfikacje wyrobéw perfumeryjnych,
zdefiniowaé wytwory papiernicze i przetwory
papiernicze,

scharakteryzowa¢ wazniejsze wyroby
papiernicze,

wymieni¢ podstawowe wlasciwosci
szkla,

dokona¢ klasyfikacji szkta
gospodarczego,

omowi¢ wlasciwosci wyrobow
ceramicznych,

scharakteryzowaé ceramike stolowa,
wymieni¢ rodzaje znakéw umieszczanych na
opakowaniach towardéw niezywnos$ciowych,
wyjasni¢ klientowi napisy i oznaczenia
zamieszczone na etykietach towardw,
udzieli¢ klientowi wyjasnien

dotyczacych jakosci, przeznaczenia,
zastosowania i uzytkowania towaru,
przekazac¢ informacje na temat konserwaciji
okreslonych towardéw,

uzywac form grzecznosciowych w komunikac;ji
ustnej z klientem.

poda¢ réznice miedzy wodg kolonska,
wodg kwiatowg i perfumami,

oceni¢ jakos¢ wybranych wyrobow
kosmetycznych,

odszuka¢ wsrod wyrobow papierniczych,
te ktore wykonane sg z makulatury,
dokona¢ oceny tych wyrobow i ich
przydatnosci,

poréwnac¢ wilasciwosci wyrobow z
porcelany, porcelitu, fajansu i kamionki,
zaprezentowac klientowi informacje o
walorach uzytkowych okreslonego towaru,

wyszukac¢ informacje na temat wtasciwosci
nowych towaréw wprowadzanych na rynek.

1.4.Jakos$é
towarow
w handlu

14. Dziatalnos¢
normalizacyjna w
Polsce i na swiecie.
15. Podziat i
0znaczenia norm
towarowych i
jakosciowych.
16. Czynniki
wptywajgce na
jakosc¢ towarow.
17. Odbiér

jakosciowy towardw.

okresli¢ cel normalizaciji,

wyrdzni¢ organizacje normalizacyjne
dziatajgce w Polsce i w Swiecie,
wyjasnic¢ jakie zadania spetnia norma,
wskazac¢ czynniki wptywajgce na jakos¢
towarow,

wymieni¢ metody badan i oceny towarow,
wskazac¢ zakres stosowania badan
organoleptycznych,

scharakteryzowa¢ wskazane metody badan
instrumentalnych stosowanych w handlu,

scharakteryzowa¢ podstawowy uktad

norm (opisze budowe normy ),
zaproponowa¢ metode badan jakosci dla
okreslonych towardéw,

scharakteryzowac okreslone znaki jakosci
towarow,

omowic¢ gtéwne zasady systemu HACCP,
zaplanowa¢ doskonalenie zawodowe w
zakresie towaroznawstwa.

Klasa Il
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18-19. Metody — scharakteryzowa¢ zasady pobierania probek

badania jakosci towaréw do badan jakosci,

towaréw._ ) — zidentyfikowa¢ znaki jakosci towaréw,

20. Bezpieczenstwo —  okresli¢ cel i gtbwne zatozenia systemu

zdrowotne HACCP,

zywnosci. System — wyszukaé formy i metody doskonalenia

HACCP. zawodowego z zakresu towaroznawstwa.
Razem liczba godzin 64

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

— opanowania wiedzy z zakresu towaroznawstwa,

— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,

— ksztattowania motywacji wewnetrznej do doskonalenia umiejetnosci zawodowych,

— odkrywania predyspozycji zawodowych.

Sprzedawca powinien posiada¢ wiedze na temat jakosci i waloréw uzytkowych sprzedawanych towaréw.

W przedmiocie ,Towar jako przedmiot handlu” powinny by¢ stosowane metody zapewniajgce osiggniecie zaplanowanych celéw oraz przygotowanie uczniéw do pracy w zawodzie

sprzedawca, pozwalajgce na ksztattowanie umiejetnoéci analizowania, wyszukiwania, selekcjonowania informacji z zakresu asortymentu towarowego.

Proponowane metody:

— ¢wiczenia,

— metoda tekstu przewodniego,

Polecane $rodki dydaktyczne:

— towary lub atrapy towaréw, zestawy ¢wiczen, instrukcje do éwiczen, pakiety edukacyjne dla uczniéw, teksty przewodnie, karty pracy dla uczniéw, czasopisma
branzowe, normy towarowe, normy jakosci, katalogi, filmy i prezentacje multimedialne o tematyce towaroznawczej, literatura fachowa,

— stanowiska komputerowe z dostepem do internetu.

Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna od:

13




— celdéw i tresci zawartych w programie,
— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniéw,
— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i Srodkéw dydaktycznych,

— $rodowiska dydaktyczno-wychowawczego.

NAZWA PRZEDMIOTU
15.2. ORGANIZACJA | TECHNIKI SPRZEDAZY
Cele ogdlne
1. Poznanie zasad organizowania zaopatrzenia i przyjmowania dostaw towardw, sprawdzania towaréw pod wzgledem ilosciowym i jako$ciowym, magazynowania
towaréw, zabezpieczenia przed uszkodzeniem, zniszczeniem i kradziezg.
2. Ksztattowanie umiejetnosci:
— wykonania czynnos$ci zwigzanych z przygotowaniem towaréw do sprzedazy i wydania,
— dbania o czystos¢ i estetyke miejsca pracy przy organizowaniu sprzedazy towaréw,
— przyjmowania reklamacji zakupionych towardw,
— przyjmowania i rejestrowania zamowien na towary.
3. Pobudzanie do samodzielnego poszukiwania informac;ji i korzystania z réznych zrédet informac;ji.

4. Ksztaltowanie postawy odpowiedzialno$ci za wykonywane zadania.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

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

2) przestrzegaé zasad bezpiecznej obstugi urzadzen stosowanych przy organizowaniu sprzedazy,

3) przestrzegac¢ przepisdw bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony srodowiska przy wykonywaniu zadan zawodowych,

4) rozpozna¢ znaki informacyjne dotyczgce postepowania w razie pozaru w przedsiebiorstwie,

14



5) scharakteryzowac formy i techniki sprzedazy powszechnie stosowane w handlu,

6) obstuzy¢ urzgdzenia techniczne zgodnie z instrukcjg podczas wykonywania prac zwigzanych z organizowaniem sprzedazy towarow,

7) wyjasni¢ znaczenie zapasow dla przedsiebiorstwa handlowego,

8) obliczy¢ wielko$¢ zapaséw na podstawie otrzymanych danych,

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

10) wykonywa¢ czynnosci zawodowe dotyczgce zamawiania towaréw w przedsiebiorstwie handlowym,

11) scharakteryzowa¢ dziatania zwigzane z przyjmowaniem i dokumentowaniem dostaw towaréw,

12) scharakteryzowa¢ metody ilosciowej i jakosciowej kontroli towaréw stosowane przy odbiorze towarow,

13) obstuzy¢ urzadzenia techniczne wspomagajace przyjmowanie dostaw,

14) scharakteryzowac rodzaje magazynow wedtug roznych kryteriow,

15) obstuzy¢ urzadzenia techniczne stosowane w magazynie,

16) dobrac¢ warunki magazynowania zapewniajgce zachowanie wtasciwosci i jakosci towaru,

17) wyjasni¢ zasady rozmieszczania towaréw w magazynie,

18) scharakteryzowa¢ gospodarke opakowaniami w przedsiebiorstwie handlowym,

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

21)scharakteryzowac stosowane w handlu sposoby zabezpieczenia towaréw przed uszkodzeniem, zniszczeniem lub kradzieza,
22)scharakteryzowa¢ podstawowe narzedzia marketingu: produkt, cena, dystrybucja, promocja,

23)wyjasni¢ znaczenie marketingu w procesie sprzedazy,

24)wyjasni¢ znaczenie odpowiedzialnosci materialnej w pracy sprzedawcy,

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

Dziat programowy Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
realizacji
Uczen potrafi Uczen potrafi:
2.1. Charakterystyka Formy 60 - scharakteryzowac¢ formy sprzedazy - zaproponowac forme sprzedazy | Klasa |
handlu i dostawy towaréw sprzedazy towarow: tradycyjna, dla okre$lonego rodzaju towarow,
stosowane w samoobstugowg, mieszang, np.: towaréw o wysokiej wartosci.
handlu. preselekcyjng, przez Internet.
Techniki - rozrozni¢ formy i techniki sprzedazy - scharakteryzowaé wskazane
sprzedazy powszechnie stosowane w handlu, techniki sprzedazy towaréw
stosowane w - dobra¢ technike sprzedazy w stosowane w handlu,
handlu. zaleznos$ci od sprzedawanego - zaproponowac technike
asortymentu i potrzeb klientow. sprzedazy do rodzaju
dziatalno$ci handlowej (punktu
sprzedazy).
Urzadzenia - wymieni¢ urzadzenia techniczne - opracowaé wykaz czynnosci
techniczne stosowane w sklepie i magazynie bezpiecznej obstugi okreslonego
stosowane przy wspomagajgce organizacje urzgdzenia technicznego
organizowaniu sprzedazy, wspomagajgcego organizacje
sprzedazy - dobraé odpowiednie urzgdzenie sprzedazy.
towarow. techniczne do rodzaju wykonywanej
pracy,
- obstuzy¢ urzgdzenia techniczne
zgodnie z instrukcjg podczas
wykonywania prac zwigzanych z
organizowaniem sprzedazy towardw.
2.2.Przygotowanie i Zapasy - scharakteryzowac rodzaje zapasoéw, - ustali¢ optymalng wielkosé Klasa Il
sprzedaz towarow towarow. - wyjasni¢ znaczenie zapasow dla zapasow dla okreslonego

przedsiebiorstwa handlowego.

przedsiebiorstwa handlowego,
- obliczy¢ wielko$¢ zapasow
towaru dla okreslonych danych.
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Zamawianie
towarow.

- sprawdzi¢ stany magazynowe dla
wskazanych towarow,

- sporzadzi¢ wykaz towaréw do
zamoéwienia na podstawie ustalonych
w przedsiebiorstwie standéw zapasow
magazynowych,

- analizowac¢ oferty od dostawcow w
celu dokonania wyboru dostawcy,

- rozpoznac stosowany

w przedsiebiorstwie sposéb wyboru
dostawcy towaréw na podstawie
analizy przypadku,

-uzywacé form grzecznosciowych

w komunikacji z kontrahentami.

- podac przyktady wyboru
dostawcow towardw,

- sporzgdzi¢ zamowienie na
towary na podstawie
otrzymanego zapotrzebowania,
- zZtozy¢ zamowienie na towary
we wskazanej formie, np.:
faksem,

e-mailem, telefonicznie,

- opracowac¢ harmonogram
dostaw towaréw na podstawie
otrzymanych danych.

Odbidr towardw.

- scharakteryzowac dziatania
zwigzane z przyjmowaniem i
dokumentowaniem dostaw towarow,
- wymieni¢ metody ilosciowe;j i
jakosciowej kontroli towaréw
stosowane przy odbiorze towardw,

- zidentyfikowac¢ przepisy okre$lajgce
zasady oznakowania towardw,

- zidentyfikowa¢ elementy
oznakowania towarow

i opakowan,

- zidentyfikowac¢ rodzaje dokumentow
stosowanych przy odbiorze towardw,
- sprawdzi¢ zgodnos¢ dostawy z
zamowieniem i otrzymanymi
dokumentami dotyczgcymi dostawy,
-sprawdzi¢ dokumenty dotyczgce
dostawy pod wzgledem formalnym i
rachunkowym.

- scharakteryzowa¢ wskazane
metody ilosciowej i jako$ciowej
kontroli towaréw stosowane przy
odbiorze towardw,

- sporzgdzi¢ algorytm
postepowania przy odbiorze
towaréw dla okreslonego
przypadku,

- sporzgdzi¢ protokot
niezgodnosci dostawy towarow z
zamowieniem,

- wyjasni¢ sposob postepowania
z towarem wadliwym,
uszkodzonym lub zniszczonym.

2.3.Magazynowanie
towarow

Rodzaje i
wyposazenie
magazynow.

12

- rozrézni¢ rodzaje magazynow
handlowych,

- scharakteryzowac rodzaje
magazynow wedtug réznych
kryteriow,

- zidentyfikowa¢ wszystkie wskazane

- dobra¢ wyposazenie techniczne
magazynu dla wybranej grupy
towarowej,

- podac¢ czynniki do oceny
funkcjonalnosci magazynéw
handlowych.

Klasa Il
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urzgdzenia wyposazenia
technicznego magazynow,

- obstuzy¢ urzadzenia techniczne
stosowane w magazynie.

Warunki - wymieni¢ warunki magazynowania - opracowac schemat
przechowywania dla wskazanych grup towarodw, rozmieszczenia towarow
towarow. - dobraé warunki magazynowania W magazynie, np.: sklepu
zapewniajgce zachowanie odziezowego na podstawie
wlasciwosci i jakosci dla okreslonego otrzymanych danych,
towaru, - rozpoznawac przypadki
- wymieni¢ zasady rozmieszczania magazynowania towaréw
towaréw w magazynie. w warunkach niezgodnych
z okreslonymi w normach.
Opakowania - zidentyfikowac rodzaje opakowan - wymienic korzysci wynikajace z

towardw i ich
rola.

towaréw ze wzgledu ich funkcje,

- wymieni¢ zasady segregowania
opakowan zgodnie z obowigzujgcymi
przepisami,

- wskazac¢ stosowane zasady
ewidencji dla okreslonych opakowan.

racjonalnej gospodarki
opakowaniami.

2.4.Ustalanie cen i
czynnosci posprzedazowe

Kalkulowanie
cen towarow.

20

- rozréznic¢ rodzaje cen towaréw w
zaleznosci od stopnia obrotu
towarowego,

- wyjasni¢ zasady funkcjonowania
podatku VAT,

-wymienic stawki podatku VAT dla
réznych grup towarowych,

- wyjasni¢ metody obliczania cen
towaréw przeznaczonych do
sprzedazy detalicznej i hurtowej,

- obliczy¢ cene towaru z
uwzglednieniem marzy, rabatu lub
upustu.

- obliczy¢ ceny towaréw

w opakowaniach zbiorczych na

podstawie otrzymanych danych,
- opracowac cennik towaréw na

podstawie otrzymanych danych.

Metody i
znaczenie
zabezpieczenia
towarow.

- scharakteryzowac¢ stosowane w
handlu sposoby zabezpieczenia
towardéw przed uszkodzeniem,
zniszczeniem lub kradziezg,

- dobraé rodzaj zabezpieczenia przed
uszkodzeniem, zniszczeniem lub
kradziezg dla wskazanych towarow.

- wyjasni¢ istote zrodtowego
zabezpieczania towarow.
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Zasady - scharakteryzowac¢ ogdlne zasady - opracowac plan rozmieszczenia

rozmieszczania rozmieszczania towarow w sali towaréw na regale sklepowym.
towarow w sali sprzedazowej i magazynie,

sprzedazowe;j i - obstuzy¢ urzadzenia techniczne

magazynie. stosowane przy przygotowaniu

towarow do sprzedazy.

Przepisy prawa - wskazac przepisy prawa dotyczgce | - wypetni¢ dokument — np.:
dotyczgce odpowiedzialnosci materialnej Oswiadczenie o przejeciu kasy z
odpowiedzialnosci sprzedawcy, odpowiedzialno$cig materialng.
materialne;j. - wyjasnic¢ znaczenie

odpowiedzialnosci materialnej w
pracy sprzedawcy.

6. Inwentaryzacja - zidentyfikowa¢ metody - ustali¢ réznice ilosciowe
towaréw. inwentaryzaciji, inwetaryzacyjne na podstawie
- przeprowadzi¢ inwentaryzacje otrzymanych danych.

towaréw metodg spisu z natury,
- wypehi¢ bezbtednie arkusz spisu z
natury.

Razem liczba godzin w przedmiocie 124
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Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczacego sie:
— opanowania wiedzy w zakresie wspoétczesnych technik i form sprzedazy towarow,

— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,

— ksztaltowania motywacji wewnetrznej,

— odkrywania predyspozycji zawodowych.

Organizowanie sprzedazy towaréw obejmuje wszystkie dziatania przedsiebiorstwa majgce na celu dostarczenie wyrobéw do nabywcéw w odpowiednim czasie, miejscu i w

pozadanych przez nich ilosciach, ma na celu zapewnienie ciggtosci procesu sprzedazy.
W przedmiocie ,Organizacja sprzedazy towarow” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie celéw zaplanowanych w procesie edukacji oraz przygotowanie uczniow

do pracy w zawodzie sprzedawca.
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Proponowane metody:

— Céwiczenia

— metoda przypadkéw,

— metoda tekstu przewodniego,
— metoda projektu edukacyjnego,

Polecane srodki dydaktyczne:

zestawy éwiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla ucznidw, teksty przewodnie, karty pracy dla ucznidw, czasopisma branzowe, katalogi sprzetu i
wyposazenia magazynéw, filmy i prezentacje multimedialne zwigzane z organizowaniem sprzedazy towardw,

— stanowiska komputerowe z dostepem do internetu,

— wyposazenie odpowiednie do realizacji zatozonych efektow ksztatcenia.

Efektywnos¢ procesu ksztatcenia jest zalezna miedzy innymi od:

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,

— Zzaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow,

— warunkow techno-dydaktycznych prowadzenia procesu nauczania.

20



NAZWA PRZEDMIOTU
15.3. OBSLUGA KLIENTOW

Cele ogdlne

1. Przygotowanie uczniéw do obstugi klientéw w réznych formach sprzedazy.

Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia rozmowy sprzedazowe;j.

Przygotowanie ucznidéw do wspierania klientéw w wyborze towaru oraz informowania o walorach sprzedawanych towarow.

Ksztattowanie umiejetnosci realizowania zaméwien skfadanych przez nabywcow oraz przyjmowania naleznosci za sprzedane produkty.

o M v

Ksztaltowanie umiejetnosci negocjowania warunkow sprzedazy.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) rozpoznac potrzeby klientow ,

2) dokona¢ analizy zachowan i postaw klientéw,

3) poinformowaé o asortymencie na zyczenie klienta,

4) poinformowac klienta o sposobie uzytkowania, przechowywania nabywanych towarow,
5) rozpozna¢ znaczenie mowy niewerbalnej podczas rozmowy z klientem,

6) aktywnie stuchac klienta podczas rozmowy sprzedazowej,

7) odpowiada¢ na pytania klienta zgodnie z zasadami komunikaciji interpersonalne;j,

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

9) prowadzi¢ rozmowe sprzedazowg z réznymi typami klientow,

10) dokonac¢ analizy aktualnie obowigzujgcych praw konsumenta,

11) komunikowac sie z klientem w celu ustalenia formy ptatnosci za nabywane towary,
12) sporzadzi¢ dokumenty potwierdzajgce sprzedaz (w tym paragon, rachunek, FV),

13) sporzadzi¢ dokumenty potwierdzajgce zwrot towardw,

14) dokona¢ inkasa naleznosci za sprzedany towar w formie gotéwkowej i bezgotéwkowe;j,
15) dobrac rodzaj opakowania do wielkosci i rodzaju towaru,

16) sklasyfikowa¢ rodzaje opakowan stosowanych w handlu,
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17) przyja¢ zgtoszenie reklamacyjne zgodnie z zasadami obstugi klienta i aktualnymi przepisami prawa,

18) wypetni¢ dokument zgtoszenia reklamacyjnego,

19) ustali¢ zapotrzebowanie na towary na podstawie analizy potrzeb klientow,

20) poinformowac klienta o sposobach zatatwienia reklamaciji,

21) zamowic towary zgodnie z indywidualnym zapotrzebowaniem klienta,

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

24) zidentyfikowac przepisy prawa o ochronie danych,

25) wyjasnic pojecie ,tajemnica zawodowa”,

26) wskazac sytuacje naruszenia zasad obstugi klientow,

27) wyjasnic pojecie: jako$¢ w pracy sprzedawcy,

28) okresli¢ sytuacje wywotujgce stres nabywcy i sprzedawcy,

29) zidentyfikowac¢ przyczyny sytuacji stresowych przy obstudze klientow,

30) zaprezentowaé sposoby radzenia sobie ze stresem wystepujacym w pracy sprzedawcy,

31) okresli¢ kompetencje zawodowe sprzedawcy,

32) dokona¢ samoanalizy wiasnych kompetencji spotecznych przydatnych do pracy w sprzedazy bezposredniej,
33) prezentowac argumenty i dowody na ich poparcie w procesie negocjaciji,

34) zinterpretowa¢ mowe ciata klienta podczas negocjaciji,

35) wymienié bariery w komunikacji w procesie negocjacji,

36) dobraé sposdb pokonania barier w komunikacji podczas negocjaciji,

MATERIAL NAUCZANIA
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Dziat programowy | Tematy jednostek Liczba | Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
3.1.Zasady obstugi Charakterystyka | 52 — dobra¢ towary do indywidualnych — dokona¢ analizy zachowan i postaw | Klasa Il
klientow klientow potrzeb klientow, klientow,
placowek — rozpoznac¢ sposéb zachowania — dobrac sposéb postepowania do
handlowych. klientdw réznych typéw, np. oczekiwan klienta.
niezdecydowanych,
zdecydowanych, nieufnych,
cierpliwych, niecierpliwych.
Zachowania — dokona¢ analizy motywow — rozrozni¢ pojecia: preferencje,
nabywcze nabywczych klientow, przyzwyczajenia,
konsumentow. — rozrozni¢ czynniki demograficzne, — uzasadni¢ znaczenie reputagiji

ekonomiczne, spoteczno-kulturowe
i psychologiczne wptywajace na
zachowania nabywcze
konsumentow,

— wyjasnic, w jaki sposéb hierarchia
potrzeb wptywa na wybor towardw,

— wymieni¢ czynniki majgce wptyw na
zachowania konsumentow.

placéwki handlowej w procesie
sprzedazy,

— wyjasnié, na czym polega
kupowanie oparte na wyborze
losowym.

Podejmowanie
decyzji o zakupie
towaréw i ustug.

— wyjasni¢, na czym polega proces
podejmowania decyzji o zakupie,

— dokona¢ analizy czynnikow
determinujacych lojalnosé
konsumencka,

— rozrézni¢ zachowania klientow
zamierzone i niezamierzone w
procesie zakupu.

— scharakteryzowaé etapy procesu
podejmowania decyzji zakupowych.

Prowadzenie
rozmowy
sprzedazowe;.

— poinformowacé o asortymencie na
zyczenie klienta,

— poinformowac klienta o sposobie
uzytkowania, przechowywania
nabywanych towarow,

— rozpoznaé potrzeby klienta na
podstawie jego zachowania,

— sporzadzi¢ wykaz pytan
zadawanych klientom w celu
ustalenia ich potrzeb,
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zaprezentowac klientowi walory
uzytkowe nabywanego towaru,
rozpoznaé znaczenie mowy
niewerbalnej podczas rozmowy z
klientem,

aktywnie stuchaé klienta podczas
rozmowy sprzedazowe;j,
odpowiadaé na pytania klienta
zgodnie z zasadami komunikacji
interpersonalne;j,

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

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

dokonac¢ analizy rozmowy
sprzedazowej na podstawie
przypadku (case study),
przeprowadzi¢ rozmowe
sprzedazowg z klientem
niezdecydowanym.

Dokumentowanie

dobra¢ dokument potwierdzajgcy

dokonac analizy przepiséw prawa

sprzedazy. sprzedaz do potrzeb klienta, dotyczacych dokumentowania
sporzadzi¢ dokumenty sprzedazy towaréw,
potwierdzajgce sprzedaz (w tym — zidentyfikowaé dokumenty
paragon, faktura), sprzedazy wysytkowe;j.
sporzadzi¢ dokumenty
potwierdzajgce zwrot towarow.

Inkaso przyja¢ naleznosc za sprzedane — obliczy¢ cene towaru po obnizce z

naleznosci towary, uwzglednieniem rabatu.

w sprzedazy.

obliczyé kwote naleznosci za
sprzedany towar z uwzglednieniem
rabatow,

dokona¢ inkasa naleznosci za
sprzedany towar w formie
gotowkowej i bezgotoéwkowej.

Kasy fiskalne -
podstawy prawne
korzystania z kas.

rozrozni¢ kasy fiskalne ze wzgledu na:
wielko$¢, mobilnosé, wielkosé pamieci,
mozliwosci drukowania paragonéw
elektronicznych, wspoipracy z innymi
urzadzeniami,

identyfikowac gtdwne elementy
budowy kasy fiskalnej.

wymieni¢ rodzaje urzgdzen
wspotpracujgcych z kasg fiskalng,
np.: drukarki, skanery kodéw

wyjasni¢ zadania gtéwnych
elementéw budowy kasy fiskalne;.
scharakteryzowac okre$lone
urzgdzenia wspotpracujgce z kasa
fiskalng, np.: drukarki, skanery
kodow kreskowych, wagi, terminale
komputerowe.

wyjasni¢ potrzebe sporzadzania
raportow,

opisa¢ informacje zapisywane w
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kreskowych, wagi, terminale
komputerowe,

zidentyfikowac funkcje urzadzen
wspotpracujgcych z kasg fiskalng,
np.: drukarek, skanerow kodéw
kreskowych, wag, terminali
komputerowych.

rejestrowac sprzedaz przy pomocy
kasy fiskalnej,

anulowacé pozycje sprzedazy,
zakonczy¢ paragon przy
zastosowaniu réznych form
pfatnosci,

wymieni¢ konsekwencje naruszania
procedur postepowania w obstudze
kas fiskalnych.

raporcie dobowym,

Postepowanie
reklamacyjne.

przekazac klientowi informacje o
jego prawach wynikajgcych z
ustawy o prawach konsumenta,
przyjaé zgtoszenie reklamacyjne
zgodnie z zasadami obstugi klienta
i aktualnymi przepisami prawa,
wypetni¢ dokument zgtoszenia
reklamacyjnego,

poinformowac klienta o sposobach
zatatwienia reklamaciji.

sporzadzi¢ wykaz aktualnie
obowigzujgcych praw konsumenta,
sporzadzi¢ wykaz najczesciej
zgtaszanych powodow reklamac;ji
towarow,

opracowac wykaz czynnosci
sprzedawcy w postepowaniu
reklamacyjnym.

Zamawianie
towarow na
zyczenie
klientow w
sprzedazy
stacjonarne;.

- ustali¢ dostepnos¢ towarow

w magazynie,

ustali¢ dostepnosc¢ towaréw
wskazanych przez klienta w innych
placéwkach tej samej firmy,
zaméwié towary zgodnie

z indywidualnym zapotrzebowaniem
klienta.

ustali¢ zapotrzebowanie na towary na

podstawie analizy potrzeb klientow.

Postepowanie
z opakowaniami
podczas obstugi

segregowac opakowania
w przedsiebiorstwie handlowym
zgodnie z zasadami i aktualnymi

poinformowac klientéw o zasadach
dotyczacych pakowania na
zyczenie klienta w placéwkach

klientow. przepisami prawa. sprzedazy towarow.
3.2.Marketing w Stosowanie 28 - scharakteryzowa¢ podstawowe - opracowacé elementy promocji dla | Klasa lll
przedsiebiorstwie narzedzi narzedzia marketingu: produkt, towaru wprowadzanedo na rynek,

marketingu w

cena, dystrybucja, promocja,

- zaprojektowaé ekspozycje
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handlowym

prezentowaniu
towardw.

- wyjasni¢ znaczenie marketingu w
procesie sprzedazy,

- dobra¢ narzedzia marketingu do
rodzaju okreslonych dziatan
promocyjnych.

w witrynie sklepowej dla
okreslonych towaréw,

- podac przyktady zastosowania
zasad merchandisingu.

3.3.Realizacja
transakcji kupna-
sprzedazy

Etyka zawodowa
sprzedawcy.

42

wyjasnic¢ pojecie etyka w obstudze
klientow,

podac¢ przyktad naruszenia etyki
zawodowej podczas obstugi klienta.

dokona¢ analizy zasad kultury i
etyki sprzedawcy podczas obstugi
klientow.

Ochrona danych
klientéw.

zidentyfikowa¢ przepisy prawa o
ochronie danych,

poinformowac klienta

0 zasadach ochrony danych
osobowych w firmie handlowej,
wyjasnic pojecie ,tajemnica
zawodowa”.

poinformowa¢ klienta o zasadach
bezpieczenstwa pozyskanych od
niego danych osobowych podczas
wydawania kart statego klienta.

Negocjacje
w sprzedazy.

wyszuka¢ argumenty do celow
negocjacji sprzedazowych,
prezentowa¢ argumenty i dowody
na ich poparcie w procesie
negocjaciji

formutowac cele negocjacji w
sprzedazy towaréw,

okresli¢ cele, mozliwe opcje,
alternatywy i propozycje rozwigzan
zadawac pytania stronie przeciwnej
adekwatne do prezentowanych
argumentow.

Jakos¢ w pracy
sprzedawcy.

wskazac sytuacje naruszenia
zasad obstugi klientow,

wyjasni¢ pojecie: jakos¢ w pracy
sprzedawcy.

formutowac cele negocjacji w
sprzedazy towardw,

okresli¢ cele, mozliwe opcje,
alternatywy i propozycje rozwigzan
zadawac pytania stronie przeciwnej
adekwatne do prezentowanych
argumentow.

podac¢ przyktady propozycji
wprowadzenia pozytywnych zmian
w obstudze klientéw.
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3.4.Sprzedaz
internetowa

Podstawy
e-handlu.

18

wyjasni¢ pojecie handlu
elektronicznego,

rozrézni¢ transakcje
przeprowadzane przez internet,
omowic¢ etapy zatozenia e-sklepu,
opisac proces rejestracji
dziatalno$ci gospodarczej
prowadzonej przez internet,
rozrézni¢ techniki sprzedazy
internetowej stosowane w e-handlu,
zidentyfikowac¢ formy sprzedazy
internetowej stosowane w e-handlu,
dobiera¢ forme sprzedazy
internetowej do rodzaju
asortymentu,

dobiera¢ technike sprzedazy do
posiadanego asortymentu i potrzeb
klientow,

rozrozni¢ transakcje realizowane
pomiedzy przedsiebiorstwami,
osobami indywidualnymi,
instytucjami rzgdowymi lub innymi
organizacjami prywatnymi i
publicznymi,

korzysta¢ z istniejgcych serwisow
ogtoszeniowych i aukcyjnych,
sklepow internetowych i portali
spoteczno$ciowych w zwigzku z
prowadzonym e-handlem,
korzysta¢ z gotowego
oprogramowania internetowego
przeznaczonego dla e-handlu,
podac przyktady pozyskania
klientéw w dziatalnos$ci internetowej,
podac¢ przyktady promoc;ji e-sklepu.

wymieni¢ zapisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu,
uzasadni¢ formalno-prawny aspekt
posiadania bazy danych,

wyjasni¢, co to jest domena i
hosting,

wymieni¢ dodatkowe obowigzki
zwigzane ze sprzedazg zywnosci i
sprzedazg alkoholu w internecie,
omoéwié proces zabezpieczania baz
danych osobowych klientéw,
obstugiwaé oprogramowanie
dedykowane do obstugi e-handlu.

Razem liczba godzin
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Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:
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— opanowania wiedzy w zakresie wspoétczesnej obstugi klientow,
— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,
— rozwoju zdolnosci poznawczych (my$lenia, pamieci, uwagi i wyobrazni),
— pracy nad motywacjg wewnetrzng do podejmowania czynnosci zawodowych,
— odkrywania wtasnych predyspozycji zawodowych.
Obstuga klienta na wysokim poziomie jest jednym z gtéwnych powodow, dla ktérych oferta jest wybierana. Praktyczny wymiar ksztatcenia ma znaczenie dla pracodawcow.
Standardy profesjonalnej obstugi klientéw funkcjonujace w firmach handlowych warto opisa¢ jako case study (przypadki do analizy) i wykorzystaé w procesie ksztatcenia.
W przedmiocie ,Obstuga klienta” stosowane metody powinny by¢é dobrane do zaplanowanych celéw. Dominacja metod aktywnych wzbudzi zainteresowanie uczniéw
przedmiotem i zapewni lepsze przygotowanie do pracy w zawodzie sprzedawca.
Proponowane metody:
— metoda ¢wiczen,
— metoda przypadkow (case study),
— metoda projektu edukacyjnego,
— metoda WebQuest,
— metoda flippedclassroom — ,odwrécone nauczanie”,
Polecane $rodki dydaktyczne:
— mechaniczne srodki wzrokowe, ktérych zadaniem jest przekazywanie obrazu za pomocg réznorodnych urzadzen technicznych, np. aparatu fotograficznego,
— srodki audiowizualne, ktére tgczg dzwiek z obrazem — filmy,
— s$rodki automatyzujgce proces uczenia sie, np. komputery.

Efektywnos¢ procesu ksztatcenia jest zalezna od:

celéw i tredci zawartych w programie,

zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow,

stosowanych przez nauczyciela metod pracy i Srodkéw dydaktycznych,

— srodowiska dydaktyczno-wychowawczego.

Nauczyciel odgrywa kluczowg role w procesie edukacyjnym: jego wiedza zawodowa, umiejetnosci praktyczne, kompetencje personalne i spoteczne, stosowane metody i
srodki dydaktyczne pozwalajg na osiggniecie zaplanowanych celéw edukacyjnych. Nauczyciel moze korzysta¢ z nowoczesnych srodkéw i uzywaé m.in. programow i

aplikacji komputerowych wspomagajgcych proces ksztatcenia.
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PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych proponuje sie zastosowac:
— karty obserwacji w trakcie wykonywanych ¢wiczen praktycznych, w ocenie proponuje sie uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogodine: doktadnosé
wykonanych czynnosci, samooceng, czas wykonania ¢wiczenia,
— test typu préba pracy z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwaciji,

— test pisemny.

NAZWA PRZEDMIOTU
15.4 Jezyk obcy zawodowy

Cele ogolne

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

Ksztattowanie umiejetnosci prezentowania towaréw w jezyku obcym zawodowym.

Prezentowanie waloréw towardéw réznych branz.

o M D

Postugiwanie sie terminologig zawodowa sprzedawcy.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) nazwaé wyposazenie, urzadzenia potrzebne do realizacji zadan zawodowych,

2) nazwac czynnosci zwigzane z wykonywaniem zadah sprzedawcy,

3) sporzgdzi¢ formularze, dokumenty dotyczgce zadan zawodowych sprzedawcy,

4) wymieni¢ zadania zawodowe sprzedawcy,,

5) wymieni¢ obowigzki sprzedawcy,

6) dobrac dziatania do zadan zawodowych,

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

9) opracowac informacje o towarze z wykorzystaniem danych Zrédtowych
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10) zada¢ pytania dotyczgce zadan zawodowych,

11) sporzadzi¢ list motywacyjny, CV,

12) przettumaczy¢ ogtoszenia o prace dotyczgce zawodu sprzedawca,

13) rozpocza¢ rozmowe z klientem,

14) zakonczyc¢ uprzejmie rozmowe z klientem,

15) dobra¢ zwroty grzecznosciowe do sytuacji,

16) udzieli¢ odpowiedzi na pytania klientéw,

17) zada¢ pytania klientowi w celu doprecyzowania jego potrzeb,
18) prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa,

19) zapytac¢ o upodobania klienta,

20) zacheci¢ klienta do zapoznania sie z ofertg,

21) zacheci¢ klienta do udziatu w konkursie promocyjnym,
22) poinformowac klientéw o obnizkach cen i rabatach,
23) skonstruowaé¢ komunikat o promocji towaréw,

24) opracowac oferte dla klientéw obcojezycznych,

25) wyjasni¢ zasady dziatania wskazanego towaru,

26) zaprezentowac walory uzytkowe towaru,

27) zaprezentowac towary réznych branz klientom.

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat programowy Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
Uczen potrafi: Uczen potrafi: realizacji
| Zadania zawodowe | 1.Srodki jezykowe 6 Klasa |
sprzedawcy umozliwiajgce realizacje — stosuje srodki jezykowe zwigzane z - roznicuje $rodki jezykowe na formalne i
zadan zadaniami sprzedawcy, nieformalne, postuguje sie synonimami
6 — nazwaé wyposazenie, urzgdzenia — dobra¢ dziatania do zadan | Klasa |
potrzebne do realizacji zadan zawodowych,
zawodowych, — komunikowaé sie w jezyku obcym
— nazwac¢ czynnosci dotyczgce podczas czynno$ci wykonywanych na
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2.Przygotowanie do
sprzedazy towaréw.

wykonywania zadan sprzedawcy,
wymieni¢ zadania zawodowe
sprzedawcy,

wymieni¢ obowigzki sprzedawcy.

stanowisku pracy.

sporzgdzi¢ formularze, dokumenty
dotyczace zadan zawodowych
sprzedawcy

3.0bstuga klienta postugiwac sie zwrotami ptynnie komunikowac¢ sie z klientem w | Klasa |
grzecznosciowymi i dialogowymi zakresie obstugi w sklepie
zwigzanymi z obstuga klienta
4. Informacje o towarach. pozyskac¢ informacje o towarze przettumaczy¢ instrukcje obstugi Klasa Il
towaru do sprzedazy,
opracowac informacje o towarze z
wykorzystaniem danych zrédtowych.
5. Dokumenty aplikacyjne. Sporzadzi¢/ zredagowac CV sporzgdzi¢ list motywacyjny, Klasa Ill
przettumaczy¢ list motywacyjny przettumaczy¢ list motywacyjny,
przettumaczy¢ ogtoszenia o prace zada¢ pytania dotyczace pozyskania
dotyczace zawodu sprzedawca. zatrudnienia.
Il Prowadzenie 1. Powitanie i pozegnanie rozpoczg¢ rozmowe z klientem, dobra¢ zwroty grzecznosciowe do Klasa Il
rozmowy klienta. zakonczyé uprzejmie rozmowe z sytuacji.
sprzedazowej klientem.
2. Rozpoznanie potrzeb udzieli¢ odpowiedzi na pytania klientow, uzasadni¢ swoje stanowisko, Klasa Il

klientow.

zadac¢ pytania klientowi w celu
doprecyzowania jego potrzeb,
prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa,
zapyta¢ o upodobania klienta.

zacheci¢ klienta do zapoznania sie z
oferta.
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3. Prowadzenie rozmowy 4 rozpoczgc, przeprowadzi¢ rozmowe ptynnie rozmawiac z klientem na Klasa Il
sprzedazowej sprzedazowg ,zadawac¢ pytania, tematy zwigzane ze sprzedazg
odpowiada¢ na pytania klienta
4. Promowanie towarow 6 zacheci¢ klienta do udziatu skonstruowa¢ komunikat Klasa llI
podczas sprzedazy. w konkursie promocyjnym, 0 promocji towardéw,
poinformowac klientow opracowac oferte dla klientow
0 obnizkach cen i rabatach. obcojezycznych.
5. Prezentowanie towaru. 6 wyjasni¢ zasady dziatania wskazanego zaprezentowac towary réznych branz | Klasa llI
towaru, klientom.
zaprezentowa¢ walory uzytkowe towaru,
przekazac klientom informacje o
towarach.
Razem liczba godzin 48

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczacego sie:

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

— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanych umiejetnosci w praktyce,

— rozwoju zdolnosci poznawczych (myslenia, pamieci, uwagi i wyobrazni),

— motywacji wewnetrznej i zewnetrznej do postugiwania sie jezykiem obcym.
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Komunikowanie sie w jezyku obcym w zawodzie sprzedawca jest warunkiem rzetelnego wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy w sytuacji, gdzie klientem jest

osoba niepostugujgca sie jezykiem polskim. Prowadzenie symulacyjnych rozmoéw z klientami w jezyku obcym, systematyczny trening podczas zaje¢ edukacyjnych

komunikowania sie w jezyku obcym pozwoli na radzenie sobie uczgcego sie w rzeczywistych warunkach pracy.

W przedmiocie ,Komunikowanie sie z klientami w jezyku obcym” stosowane metody powinny by¢ dobrane do celdéw ksztatcenia. Zadaniem nauczyciela jest przygotowanie

uczniéw do pracy w zawodzie sprzedawca w sytuacjach, w ktérych konieczna jest znajomosé stownictwa oraz umiejetnosé swobodnego prowadzenia rozmowy z klientem

w jezyku obcym.

Proponowane metody:

— metoda ¢éwiczen,

— metoda przypadkéw (case study),

— metoda dramy,

— metody symulacyjne,

Polecane $rodki dydaktyczne:

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

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

Efektywnosci procesu ksztatcenia sprzyjaja:

— osiggniecie celéw zawartych w programie,

— zaangazowanie i motywacja wewnetrzna uczniow,

— stosowanie przez nauczyciela systematycznie ¢wiczeh komunikowania sie,

odpowiednie srodowisko dydaktyczno-wychowawcze.

Nauczyciel odgrywa kluczowg role w procesie edukacyjnym: jego wiedza zawodowa, umiejetnosci praktyczne, kompetencje personalne i spoteczne, stosowane metody i
srodki dydaktyczne pozwalajg na osiggniecie zaplanowanych celéw edukacyjnych. Nauczyciel moze korzysta¢ z nowoczesnych srodkéw i stosowac skuteczne metody
ksztatcenia, m.in. uzywac filmow, przypadkéw do analizy programéw i aplikacji komputerowych wspomagajgcych proces ksztatcenia, a przede wszystkim stosowac

uczenie przez doswiadczenie.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
Nauczyciel, dobierajgc metode ksztatcenia, powinien przede wszystkim odpowiedzie¢ sobie na nastepujgce pytania: jakie chce osiggngc efekty? jakie metody bedg

najbardziej odpowiednie dla danej grupy wiekowej, mozliwosci percepcyjnych uczacych sie? jakie problemy (o jakim stopniu trudnosci i ztozonosci) powinny by¢ przez
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ucznidéw rozwigzane? jak motywowacé ucznidw i zapewnic¢ ich zaangazowanie? Rzetelna odpowiedz na te pytania pozwoli na trafne dobranie metod, ktére pozwolg na
osiggniecie zamierzonych efektow.
Szczegolnie istotne jest indywidualizowanie procesu ksztatcenia, dobieranie ¢wiczen o odpowiednim stopniu trudnosci, motywowanie zewnetrzne do systematycznego
wykonywania ¢wiczen i odwagi w prezentowaniu umiejetnosci.
W przedmiocie powinny by¢ ksztattowane umiejetnosci analizowania, wyszukiwania, selekcjonowania informacji z zakresu asortymentu towarowego, porozumiewania sie
w jezyku obcym z klientami i pracownikami.
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych proponuje sie zastosowac:

— karty obserwac;ji w trakcie wykonywanych ¢wiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogéine: doktadnosé

wykonanych czynnosci, samooceneg, czas wykonania zadania,

— systematycznos¢ wykonywanych ¢wiczen komunikowania sie w jezyku obcym.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

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

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

wykonywanie éwiczeh z wykorzystaniem arkusza obserwacji
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NAZWA PRZEDMIOTU
15.5 BEZPIECZENSTWO | HIGIENA PRACY

Cele ogdlne

1. Poznanie przepiséw bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej, ochrony srodowiska oraz wymagan ergonomii stosowanych podczas wykonywania
zadan zawodowych.
Nabycie umiejetnosci zapobiegania zagrozeniom wystepujgcym w srodowisku pracy.
Korzystanie ze $rodkéw ochrony indywidualnej i zbiorowej podczas wykonywania zadan zawodowych.

Doskonalenie umiejetnosci udzielania pierwszej pomocy poszkodowanym w wypadkach przy pracy oraz w stanach zagrozenia zdrowia i zycia.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1) wskazaé przepisy prawa dotyczace bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej, ochrony srodowiska oraz wymagan ergonomii obowigzujgcych w
handlu,

2) analizowa¢ system ochrony pracy w Polsce,

3) zidentyfikowac ochrone zdrowia pracy kobiet, mtodocianych i niepetnosprawnych,

4) analizowac¢ system badan lekarskich pracownikéw oraz nadzér nad warunkami pracy,

5) okresli¢ konsekwencje naruszania przepiséw oraz zasad bhp podczas wykonywania zadan zawodowych przez sprzedawce,

6) wymieni¢ przyczyny wypadkow przy pracy i choréb zawodowych,

7) identyfikowaé zagrozenia wystepujgce w srodowisku pracy sprzedawcy,

8) zaprezentowac przyktady czynnikdw szkodliwych, ucigzliwych i niebezpiecznych w handlu,

9) przestrzega¢ warunkéw sanitarnych oraz bezpieczenstwa i higieny pracy w punktach sprzedazy,

10) zastosowac prawa i obowigzki pracodawcy i pracownika w zakresie bhp i ochrony pracy,

11) zastosowac zasady bezpiecznej pracy w przedsiebiorstwie handlowym zgodnie z przepisami,

12) postepowac zgodnie z obowigzujgcymi procedurami w sytuacji zagrozenia zdrowia, zycia, awarii oraz wypadku,

13) udzielaé pierwszej pomocy poszkodowanym w wypadkach w miejscu wykonywania pracy.
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MATERIAL NAUCZANIA

Dziat Tematy jednostek Liczba Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
programowy
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap
realizacji
Uczen potrafi: Uczen potrafi:
|. Zagadnienia Istota 1 — wyjaéni¢ istote bezpieczenstwa i — okresli¢ zakres i cel dziatah Klasa |
prawne dotyczgce bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej,
bezpieczenstwa i higieny pracy. - wyjasni¢ znaczenie pojec: —  okreslié zakres i cel dziatan
higieny pracy bezpieczenstwo pracy, higiena ochrony $rodowiska w srodowisku
pracy, ochrona pracy, ergonomia, pracy,
— postuzy¢ sie pojeciami — wyjasni¢ pojecia zwigzane z
dotyczacymi bezpieczenstwa i wypadkami przy pracy i chorobami
higieny pracy. zawodowymi.
1 — wyjasni¢ obowigzki pracownikow w | — omowi¢ prawa i obowigzki

Prawa i obowigzki
pracodawcy i
pracownika w
zakresie bhp i
ochrony pracy.

zakresie bezpieczenstwa i higieny
pracy,

— wyjasni¢ uprawnienia pracownicze
w zakresie ochrony, czasu pracy i
urlopow,

— okresli¢ odpowiedzialno$¢
pracodawcy i 0séb kierujgcych
pracownikami w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,

— wyjasni¢ odpowiedzialnos¢
pracownika w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,

— wyjasnié, do czego zobowigzujg
pracodawce przepisy bhp w
przypadku mozliwosci wystgpienia
zagrozenia dla zdrowia lub zycia
pracownikow,

— wskaza¢ srodki prawne mozliwe do
zastosowania w sytuacji
naruszenia przepisow w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy.

pracodawcy, 0sob kierujgcych
pracownikami i pracownika w
zakresie bezpieczenstwa i higieny
pracy,

— wskazag, w jakich przepisach i
jakie informacje pracodawca jest
obowigzany przekazac¢
pracownikom w zakresie
bezpieczenstwa i higieny pracy,

— rozroznic rodzaje swiadczen z
tytutu wypadku przy pracy,

— wskazac¢ prawa pracownika, ktory
zachorowat na chorobe zawodowg

— zidentyfikowa¢ obowigzki
pracodawcy w zakresie
zapewnienia pierwszej pomocy w
nagtych wypadkach.
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Ochrona zdrowia
pracy kobiet,
mitodocianych i
niepetnosprawnych

wskazac¢ uprawnienia pracownicze
w zakresie ochrony, czasu pracy i
urlopéw kobiet, mtodocianych i
niepetnosprawnych.

dokonac analizy przepiséw
dotyczgcych ochrony zdrowia
mitodocianych, pracownic w cigzy
lub karmigcych dziecko piersig
oraz pracownikow
niepetnosprawnych w zakresie
podejmowanych dziatan
profilaktycznych pracodawcy.

Badania lekarskie
pracownikow.

uzasadni¢ koniecznosc¢
prowadzenia profilaktycznych
badan lekarskich w zawodzie
sprzedawca,

omowic¢ rodzaje profilaktycznych
badan lekarskich.

okresli¢ na podstawie przepiséw
minimalny zakres opieki
zdrowotnej w odniesieniu do
pracownikow, ktéry zapewnia
pracodawca.

Nadzér nad
warunkami pracy.

wskazac¢ organy nadzoru
panstwowego nad warunkami
pracy, ochrong przeciwpozarowg i
ochrong srodowiska w Polsce,
rozrdzni¢ zadania organow
nadzoru nad warunkami pracy,
ochrong przeciwpozarows i
ochrong srodowiska w Polsce,
wyjasni¢ zadania zaktadowych
organéw nadzoru nad warunkami
pracy, ochrong przeciwpozarowsg i
ochrong srodowiska.

wskazac, do jakich dziatan
uprawniony jest inspektor PIP w
razie stwierdzenia naruszenia
przepisdw prawa pracy lub
dotyczacych legalnosci
zatrudnienia.
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Wypadki przy pracy
i choroby zawodowe

wyjasnié, co uznaje sie za
wypadek przy pracy,

wyjasnic, czym jest choroba
zawodowa,

zidentyfikowac rodzaje swiadczen
z tytutu wypadku przy pracy i
choroby zawodowej,

analizowacé przyczyny
wystepowania chorob
zawodowych,

wskazac¢ objawy typowych choréb
zawodowych w handlu,

omowi¢ stan zagrozenia zdrowia
lub zycia,

scharakteryzowaé metody
udzielania pierwszej pomocy,
udzieli¢ pierwszej pomocy
przedmedyczne;.

przedstawié¢ tryb postepowania
pracownika w przypadku
powstania choroby zawodowej,
przedstawic¢ tryb postepowania
pracownika podczas wypadku przy
pracy,

oceni¢ stan zagrozenia zdrowia.

Il. Zagrozenia
wystepujgce w
srodowisku pracy

Czynniki
zagrazajgce
zdrowiu i zyciu
pracownikow

wyjasni¢ znaczenie pojec czynnik
ucigzliwy, szkodliwy,
niebezpieczny,

wskazac¢ sposoby zapobiegania

dobra¢ wystepujgce na stanowisku
pracy czynniki sSrodowiska pracy
do czynnikéw fizycznych,
chemicznych, biologicznych

podczas zagrozeniom zycia i zdrowia w lubpsychofizycznych oraz podac¢
wykonywania miejscu pracy sprzedawcy, inne ich przyktady,
zadan okresli¢ czynniki szkodliwe, wymieni¢ skutki oddziatywania
zawodowych. ucigzliwe i niebezpieczne hatasu na organizm cztowieka,
w $rodowisku pracy w handlu, wyjasni¢ pojecia mikroklimat
podaé przyktady dziatan umiarkowany, goracy i zimny,
eliminujgcych szkodliwe wymieni¢ czynniki niebezpieczne w
oddziatywanie czynnikow Srodowisku pracy w handlu,
zagrazajgcych zdrowiu i zyciu zidentyfikowac¢ czynniki szkodliwe
cztowieka, dla zdrowia wystepujgce w
scharakteryzowa¢ metody Srodowisku pracy handlowca,
zapobiegania negatywnym poda¢ przyktady czynnikow
skutkom oddziatywania czynnikow fizycznych, chemicznych,
szkodliwych dla zdrowia w pracy biologicznych lub
sprzedawcy, psychofizycznych.
wskazac sposoby zapobiegania
zagrozeniom zycia i zdrowia w
miejscu pracy w handlu.
Zagrozenia wymieni¢ zrodta i rodzaje zagrozen omowic¢ zrodia i rodzaje zagrozen

mechaniczne i
elektryczne.

mechanicznych oraz elektrycznych
wystepujgcych w srodowisku pracy

mechanicznych i elektrycznych
wystepujgcych w srodowisku pracy
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w handlu,

propagowac zasady bezpiecznej
pracy z urzgdzeniami
mechanicznymi i elektrycznymi.

w handlu,

uzytkowac urzadzenia
mechaniczne i elektryczne zgodnie
z zasadami bhp.

Hatas w
srodowisku pracy.

wyjasnic, czym jest hatas,
wymieni¢ zrédta hatasu
wystepujgce w Srodowisku pracy
sprzedawcy,

uzytkowac urzadzenia tak, by nie
generowaty nadmiernego hatasu
zgodnie z instrukcjg obstugi i
zasadami bhp.

wymieni¢ skutki oddziatywania
hatasu na organizm czlowieka,
okresli¢ rodzaje hatasu,
wskaza¢ normy dotyczgce
dopuszczalnych wartosci hatasu.

Oswietlenie i
promieniowanie na
stanowisku pracy.

wyjasni¢ pojecia oswietlenie,
promieniowanie,

wymieni¢ korzysci wynikajgce ze
stosowania prawidtowego
oswietlenia na stanowisku pracy
sprzedawcy,

podac przyktady negatywnych
skutkéw niewtasciwego oswietlenia
stanowiska pracy na organizm
cztowieka,

okresli¢ wptyw promieniowania na
organizm ludzki.

wskazac¢ na podstawowe zasady
oswietlenia stanowiska pracy
sprzedawcy,

wskazac przepisy okreslajgce
poprawnosc¢ oswietlenia
pomieszczen oraz stanowisk pracy
w odniesieniu do obowigzujgcych
norm,

wskazac¢ diugotrwate
konsekwencje oddziatywania
promieniowania na organizm
ludzki.

Zagrozenia omowi¢ zrodta i rodzaje zagrozen wymieni¢ drogi wchtaniania
czynnikami chemicznych wystepujacych w substancji chemicznych do
chemicznymi. srodowisku pracy sprzedawcy, organizmu cziowieka,
rozrozni¢ sposoby dziatania zidentyfikowaé zastosowanie kart
substancji chemicznych na charakterystyki substancji
organizm ludzki, i preparatéw niebezpiecznych.
wyjasni¢ znaczenie pojecia
najwyzszych dopuszczanych
stezen.
Zagrozenia okresli¢ zrodta i rodzaje zagrozen okresli¢ skutki zagrozen
czynnikami biologicznych wystepujacych w biologicznych w srodowisku pracy
biologicznymi. srodowisku pracy sprzedawcy. sprzedawcy,

wskaza¢ normy okreslajgce
czynniki biologiczne w pracy
sprzedawcy.
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Ill. Ergonomia w
ksztattowaniu
warunkéw pracy

Ergonomia

w ksztattowaniu
warunkow pracy
sprzedawcy.

Wyjasnic, czym zajmuje sie
ergonomia,

wymieni¢ wymagania
ergonomiczne dla stanowiska
pracy sprzedawcy,

wyjasnic potrzebe stosowania
zasad ergonomii na stanowisku
pracy,

podaé réznice pomiedzy pracg
dynamiczng a statyczna,
wyjasni¢ wptyw pozycji siedzacej
lub stojacej przyjmowanej podczas
pracy na obcigzenie kregostupa,
zorganizowac stanowisko pracy
sprzedawcy zgodnie z wymogami
ergonomii, przepisami
bezpieczenstwa i higieny pracy,
ochrony przeciwpozarowej i
ochrony $rodowiska,

stosowac przepisy dotyczgce norm
transportu recznego i
mechanicznego,

wskazac cele ergonomii,

okresli¢ korzy$ci i zagrozenia
wynikajgce z przyjmowania pozycji
stojgcej oraz siedzgcej w pracy,
wymieni¢ korzysci wynikajgce z
przestrzegania zasad ergonomii na
stanowisku pracy,

omowi¢ wymagania ergonomiczne
dla stanowiska pracy przy
komputerze,

omoéwi¢ zasady wiasciwego
podnoszenia i przenoszenia
przedmiotow,

wskaza¢ wymagania ergonomii
przy organizacji recznych prac
transportowych pracownika
handlu.

IV. Zasady
bezpiecznej pracy
w
przedsigbiorstwie
handlowym

Ogolne zasady
organizowania
bezpiecznych i
higienicznych

warunkow pracy.

wyjasni¢ zasady planowania

i organizowania czasu pracy

w handlu zgodnie z przepisami
prawa i wymaganiami bhp,
omowic bezpieczne i higieniczne
warunki pracy na stanowisku pracy
sprzedawcy,

opisa¢ sposoby zapobiegania
zagrozeniom zycia i zdrowia

w miejscu pracy w handlu,
wskazac¢ zakres i tematyke szkolen
bhp w handlu,

zapewnia¢ wiasciwe pod
wzgledem sanitarnym warunki
sprzedazy,

przestrzega¢ wymagan
sanitarnych w zalezno$ci od zadan
zawodowych (konieczno$é
okresowych badan — aktualne

opisa¢ wymagania dotyczgce
pomieszczen handlowych
ograniczajgce wptyw czynnikow
szkodliwych i ucigzliwych na
organizm cztowieka,

umiesci¢ oznaczenia dotyczace
bhp i ppoz. w punkcie sprzedazy,
ustali¢ braki wyposazenia punktu
sprzedazy w sprzet
przeciwpozarowy (gasnice, koce
azbestowe), wywieszke z
telefonami alarmowymi,

omowi¢ zasady organizacji
stanowiska pracy zwigzane z
uzytkowaniem urzadzen
stosowanych podczas
wykonywania prac na stanowisku
sprzedazy,

udzieli¢ informac;ji i dostepu do
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ksigzeczki zdrowia, spiete wiosy
w punkcie sprzedazy, czyste rece i
odziez itp.) indywidualnej i
zbiorowej do rodzaju
wykonywanych prac,

wskazacé znaczenie i potrzebe
opisu ryzyka zawodowego,
wymienic korzysci ptynace

z prawidtowo przeprowadzonej
oceny ryzyka zawodowego na
stanowisku pracy w handlu,
wyjasni¢ zasady prowadzenia
gospodarki odpadami, gospodarki
wodno-$ciekowej oraz w zakresie
ochrony powietrza w
przedsiebiorstwie handlowym,
wyjasni¢ zasady recyklingu
zuzytych materiatéw
pomocniczych.

pomieszczenia sprzedazy
organom kontroli,

zamykac i zabezpieczac¢ obiekt
handlowy przed wlamaniem oraz
innymi szkodami majgtkowymi (np.
pozarem),

wymienic rodzaje alternatywnych
srodkéw ochrony indywidualnej

i zbiorowej,

dobrac srodki ochrony
indywidualnej i zbiorowej dla
zespotu pracownikow
wykonujgcych rézne rodzaje prac,
analizowac¢ ocene ryzyka
zawodowego na stanowisku pracy
sprzedawcy,

ocenic przestrzeganie zasadi
przepisow prawa w zakresie
ochrony srodowiska na stanowisku
pracy sprzedawcy.

V. Postepowanie
w sytuacjach
zagrozen, awarii i
wypadkéw

Zagrozenia
pozarowe.

omowi¢ zasady ochrony
przeciwpozarowej w
przedsiebiorstwie handlowym,
okresli¢ obowigzki pracownikow i
pracodawcow w zakresie ochrony
przeciwpozarowej,

rozrézni¢ znaki informacyjne
zwigzane z przepisami ochrony
przeciwpozarowej,
zaalarmowac¢ stuzby ratownicze,
scharakteryzowac¢ zasady
ewakuaciji,

opisa¢ przeznaczenie réznych
rodzajow srodkéw gasniczych,
omowic zastosowanie gasnic na
podstawie znormalizowanych
oznaczen literowych,
zaprezentowaé dziatania
zapobiegajgce powstawaniu
pozaru na stanowisku pracy
sprzedawcy.

wymienic nieprawidtowosci
wynikajgce z nieprzestrzegania
zasad bezpieczenhstwa i higieny
pracy oraz niestosowania
przepiséw prawa dotyczgcych
ochrony przeciwpozarowej,
okresli¢ rozmieszczenie Srodkéw
do alarmowania i powiadamiania o
zagrozeniu,

wskazac normy i przepisy
pozarowe stosowane w pracy
sprzedawcy.
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Pierwsza pomoc. 1 okresli¢ rodzaj zagrozenia zycia omowic system powiadamiania
na podstawie typowych objawdw, pomocy medycznej w przypadku
wyjasnic¢ sposoby postepowania w sytuacji stanowigcej zagrozenie
stanach zagrozenia zdrowia i zdrowia i zycia przy wykonywaniu
zycia, zadan zawodowych sprzedawcy.

— opisac czynnoéci udzielania
pomocy przedmedycznej
w zalezno$ci od przyczyny i
rodzaju zagrozenia zycia,
— udzieli¢ pierwszej pomocy
przedmedyczne;.
Razem liczba godzin 16

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

W zawodzie sprzedawca uczeh powinien posiada¢ wiedze w zakresie stosowania przepiséw bhp, ochrony przeciwpozarowej i ergonomii podczas wykonywania zadan

zawodowych. Bardzo wazne jest ksztattowanie prawidtowych postaw i nawykéw oraz uswiadomienie uczniom, ze ochrona zycia i zdrowia cztowieka w srodowisku pracy

jest celem nadrzednym.

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczacego sie:

owej i ochrony srodowiska w Polsce,
analizowania praw i obowigzkéw pracodawcy, oséb kierujgcych pracownikami i pracownika w zakresie bezpieczenstwa i higieny pracy,

okredlenia zagrozen dla zdrowia i zycia cztowieka wystepujgcych w srodowisku pracy,

stosowania srodkéw ochrony indywidualnej i zbiorowej podczas wykonywania zadan zawodowych,

przestrzegania zasad bezpieczenstwa i higieny pracy oraz stosowania przepiséw prawa dotyczgcych ochrony przeciwpozarowej i ochrony $rodowiska,
organizacji stanowiska pracy sprzedazy zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i

higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej

i ochrony srodowiska.

Niezbedne jest ,aby uczenh opanowat umiejetnos$¢ udzielania pierwszej pomocy osobom poszkodowanym w wypadku na stanowisku pracy.

W przedmiocie ,Bezpieczenstwo i higiena pracy w handlu” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie celéw zaplanowanych w procesie edukacji orazprzygotowanie

uczniéw do bezpiecznej pracy w zawodzie sprzedawca.

Proponowane metody:

éwiczenia,
metoda przypadkéw,

metoda tekstu przewodniego,
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— metoda projektu edukacyjnego,
Polecane srodki dydaktyczne:

— zestawy ¢éwiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla ucznidéw, teksty przewodnie, karty pracy dla uczniéw, czasopisma branzowe, katalogi sprzetu i

wyposazenia magazyndw, filmy i prezentacje multimedialne zwigzane z BEZPIECZENSTWEM | HIGIENA PRACY W HANDLU,

— stanowiska komputerowe z dostepem do internetu,

— wyposazenie odpowiednie do realizacji zatozonych efektow ksztatcenia.

Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna miedzy innymi od:

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,

— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow,

— warunkow techno-dydaktycznych prowadzenia procesu nauczania.

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

— test praktyczny z kryteriami oceny okre$lonymi w karcie obserwaciji.

NAZWA PRZEDMIOTU
15.6 Kompetencje personalne i spoteczne

Cele ogdélne przedmiotu

Przygotowanie funkcjonowania na rynku pracy;

Ksztattowanie zasad kultury i etyki;

Rozpoznawanie mechanizméw zachowan cziowieka;

Projektowanie Sciezki zawodowej;

Doskonalenie umiejetnosci zawodowych;

Ksztattowanie umiejetnosci komunikowania sie i zarzgdzania komunikacjg w grupie.

o srwN R

Cele operacyjne
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Uczen potrafi:

1) wymieni¢ zasady i normy zachowan w pracy,

2) ksztattowaé wizerunek firmy, jako pracownik,

3) rozrézni¢ znaczenie kultury osobistej, kultury jezyka i kultury zawodu,
4) nazwa¢ zasady pracy zespotowej,

5) prowadzi¢ dyskusje i negocjacje,

6) stosowac zasady savoir — vivre w relacjach miedzyludzkich,

7) rozréznié etyczne i nieetyczne zachowania,

8) stosowac zasady etyczne w realizacji zadan zawodowych,

9) wskazac¢ zasady odpowiedzialnosci prawnej,

10) wskazac¢ konsekwencje braku odpowiedzialnosci,

11) uzasadni¢ wptyw cech osobowych cziowieka na wykonywang prace,
12) rozumie¢ znaczenie stresu i traumy w pracy,

13) uzasadni¢, jaki wptyw wywiera praca na zdrowie cztowiek

14) rozrézni¢ i stosowacé techniki radzenia sobie ze stresem,

15) doskonali¢ wiedze i umiejetnosci zawodowe.

MATERIAL NAUCZANIA

Efekt ksztalcenia : Wymagania programowe UW?‘G' .
. Liczba o realizacji
(z podstawy Tematy jednostek metodycznych d
rogramowej) godz. Podstawowe_ Ponadpodsta}wowe Etap realizacji
P Uczen potrafi: Uczen potrafi:
1 Stosuje zasady | 1. Zasady komunikacji werbalnej 2 - charakteryzowac ogodlne zasady - doskonali¢ umiejetnosci Klasa Il
komunikacji i niewerbalnej komunikacji interpersonalnej komunikacyjne
interpersonalnej - interpretowac¢ mowe ciata - stosowaé nowe wyzwania
w komunikaciji w komunikacji
- stosowacé formy grzecznosciowe w - analizowac problemy wynikajgce w
mowie i w piSmie komunikacji
2.Techniki aktywnego stuchania 1 - stosowaé techniki aktywnego - komunikowaé innym wiasne intencje Klasa Il

i bariery komunikacyjnej w dialogu

stuchania
- stosowa¢ aktywne metody stuchania
- identyfikowac bariery komunikacyjne

i przekonania, by osigga¢ okreslone
cele interpersonalne

- stosowaé dostepne zrédta informaciji
w celu pogtebiania umiejetnosci
zawodowych
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2 Stosuje metody
i techniki
rozwigzywania
probleméw

1 Okreslenie problemu, techniki
rozwigzywania probleméw

- opisac techniki twoérczego
rozwigzywania problemu

- przedstawia¢ alternatywne
rozwigzania problemu, aby osiggng¢
zatozone cele

- przejawiac techniki twérczego
rozwigzywania problemu

- realizowaé dziatania zgodnie
z wkasnymi pomystami

3 Okresla cechy 1. Pojecie, jakosci - okresli¢ pojecie wysokiej jakosci ustug | - wskazaé zaleznosc¢ jakosci Klasa Il
wysokiej jakosci i odpowiedzialnosci swiadczonych - objasnic, czym jest odpowiedzialnos¢ | swiadczonych ustug do poziomu
ustug ustug w zyciu zawodowym empatii podczas wykonywania ustug
4 Przestrzega 1 Zasady kultury i savoir-vivre w - opisa¢ zasady savoir-vivre niezbedne | - doskonali¢ umiejetnosci zwigzane z Klasa Il
zasad kultury miejscu pracy W miejscu pracy savoi-vivre
- analizowac¢ stosowane przez siebie - modyfikowa¢ zasady savoir-vivre
zasady savoi-vivre zaleznie od sytuacji
- wyznaczy¢ sobie kierunki zmian
zwigzane z zasadami kultury
5 Ponosi 1. Zasady etyki zawodowej i w - wymieni¢ zasady etyczne - rozwigza¢ dylematy etyczne Klasa Il
odpowiedzialnos¢ | realizacji zadan zawodowych - przestrzegac zasady etyczne pojawiajgce sie w realizacji zadan
za podejmowane i ogdlnospoteczne w realizacji zadan zawodowych
dziatania zawodowych - dopasowac zasady, normy
- przestrzegac¢ zasady etyczne i procedury w nowej sytuacji
i prawnych, zwigzanych z ochrong - stosowaé normy i procedury
wiasnosci intelektualnej i ochrong postepowania podczas wykonywania
danych ustug
2. Odpowiedzialnos¢ prawna za - wskazywacé obszary - zapobiega¢ sytuacjg zwigzanych z Klasa Il
podejmowane dziatania odpowiedzialnosci prawnej za odpowiedzialnoscig prawng
i wynikajgce z tego konsekwencje podejmowane dziatania w trakcie i konsekwencjami
wykonywania ustug
- okresli¢ konsekwencje braku
odpowiedzialnosci za podejmowane
dziatania
6 Aktualizuje 1. Rozwijanie wiedzy i umiejetnosci - okresli¢ co to sg kompetencje - zaplanowa¢ dalszy rozwdj wtasnych Klasa Il

wiedze i doskonali
umiejetnosci

personalne i spoteczne
-opisa¢ zestaw wymaganych

kompetencji zawodowych

zawodowe kompetencji w zawodzie

- przeanalizowa¢ wiasne kompetencje

zawodowe
7 Wykazuje sie 1 Kreatywnos¢ i otwartosé na zmiany -okresla co to jest kreatywnosc¢ - wykazac sie kreatywnoscig
kreatywnoscig i w pracy zawodowej - wyjasnia znaczenie zmiany w zyciu w sytuacji problemowej

otwartoscig na
zZmiany

cztowieka

- reagowac elastycznie na
nieprzewidywalne sytuacje
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8 Stosuje techniki | 1. Pojecie stresu i zasady jego 2 - okresli¢ przyczyny i skutki stresu w - podejmowacé efektywnie dziatania w Klasa Il
radzenia sobie ze | eliminacji na stanowisku pracy sytuacjach zawodowych trudnych sytuacjach zawodowych
stresem - identyfikowac u siebie symptomy - stosowaé pozytywne techniki

stresu radzenia sobie ze stresem

- rozréznic rodzaje sytuacji trudnych

powodujgcych wystgpienie stresu
9 Wspdtpracuje w | 1. Zasady pracy w zespole 1 - wyjasnic pojecia: zespotu, pracy - stosowac strategie wspotpracy w Klasa Il
zespole zespotowej, lidera zespole

- okresli¢ zasady efektywnej pracy w - angazowac sie w realizacje

grupie przypisanych zadan

- propagowac postawy lojalnosci
wsréd innych pracownikow

10 Negocjuje 2.Negocjacje, mediacje, arbitraz 2 - rozro6zni¢ negocjacje od mediacji - dgzy¢ do osiggniecia kompromiséw Klasa Il
warunki i arbitrazu w sprawach spornych
porozumien - opisa¢ typowe zachowania przy - przedstawi¢ wtasny punkt

prowadzeniu negocjaciji postrzegania sposobu rozwigzywania

- negocjowac prostg umowe lub problemu

porozumienie z wykorzystaniem wiedzy z zakresu

- organizowa¢ mediacje negocjacji

Realizacja godzin w klasie Il 16

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Program nauczania przedmiotu Komunikacja interpersonalna i spofeczna obejmuje dziaty, ktére zawierajg podstawowe tresci z zakresu: komunikacji interpersonalne;j,
kwalifikacji i kompetencji pracowniczych w zawodzie, zasad etyki, prawa, obowigzkoéw oraz regut postepowania, zachowan utatwiajgcych prace w grupie, sytuacji trudnych
i sposobow radzenia sobie ze stresem, zespotu i pracy zespotowe;.

W procesie dydaktycznym wskazane jest stosowanie zroznicowanych metod nauczania np.: aktywizujgcych, podajgcych, problemowych, eksponujacych.

46



W celu zapewnienia prawidtowego przebiegu zaje¢, sale lekcyjng nalezy wyposazy¢ w literature wtasciwg dla przedmiotu, plansze dydaktyczne, filmy instruktazowe oraz
dostep do Internetu. Dodatkowo, nauczyciel moze przygotowac¢ materiat nauczania z wykorzystaniem prezentacji multimedialnych

i doswiadczen, ktdre zwiekszg atrakcyjnos¢ zajec i ich skutecznosc.

Warunki realizacji programu przedmiotu: zajecia edukacyjne mogg by¢ prowadzone w pracowni technologicznej wyposazonej w niezbedny sprzet i srodki dydaktyczne.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA

W procesie hauczania zalecane jest systematyczne sprawdzanie i ocenianie uczniéw zgodne z kryteriami oceniania przedstawionymi na poczatku turnusu.
Proponowane sposoby oceniania: odpowiedzi ustne, sprawdziany pisemne, prace domowe, obserwacje czynnosci ucznia podczas ¢éwiczen grupowych.
Ocenianie powinno by¢ dokonywane zgodnie z obowigzujgcg skalg ocen i uwarunkowane: poprawnoscig merytoryczng wypowiedzi, postugiwaniem sie wtasciwg
terminologig zawodowg oraz operowaniem nabytg wiedzg.

Rodzaje narzedzi: karty pracy, testy, kartkdéwki, arkusze oceny, itp.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Do ewaluacji programu nauczania moze zostaé¢ wykorzystana ewaluacja konkluzywna, ktéra polega na badaniu efektywnosci i jakosci dziatan po ich zakonczeniu, poprzez
zastosowanie badan kwestionariuszowych, wywiadéw czy obserwacji wsréd ucznidow i rodzicdw oraz nauczycieli.
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