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I ZALOZENIA PROGRAMOWE

Program Kota Mtodego Handlowca opracowany zostal w oparciu o standard wymagan
egzaminacyjnych oraz o informator o egzaminie potwierdzajacym kwalifikacje zawodowe w
zawodzie technik handlowiec 341 [03]. Informator opracowany zostat przez Centralna

Komisje Egzaminacyjna w Warszawie.

II OGOLNE CELE KSZTALCENIA

1. Przygotowanie ucznidow do etapu teoretycznego egzaminu potwierdzajacego
kwalifikacje zawodowe
2. Przygotowanie uczniow do etapu praktycznego egzaminu potwierdzajacego

kwalifikacje zawodowe

I SZCZEGOLOWE CELE KSZTALCENIA

Uczen potrafi:

- analizowac rynek okre$lonego towaru i ustugi na podstawie dokumentacji

- okresla¢ segment rynku dla okre$lonego towaru i ustugi

- dobiera¢ narzgdzia marketingowe w odniesieniu do okreslonego towaru i ushugi oraz segmentu rynku
- przygotowywac oferte handlowa

- sporzadza¢ dokumenty wystepujace w procesie sprzedazy towarow i ustug

- sporzadza¢ oferte handlowa, zamowienie i1 inne dokumenty wystgpujace w korespondencji handlowej



TRESCI PROGRAMOWE

CZESC TEORETYCZNA
Tresci Zagadnienia Przewidziany Uwagi
termin

Rozrézniac elementy, narzedziai | - rozrézniaé elementy narzedzia marketingu, np. X
zasady marketingu produkt, dystrybucja, strategia push i pull, strategia

niszy rynkowych

- rozroznia¢ zasady marketingu, np. planowanie,

organizowanie, motywowanie, kontrolowanie, analiza i

ocena rynkowej sytuacji przedsigbiorstwa
Interpretowa¢ wyniki badan Interpretowac wyniki badan marketingowych na XII
marketingowych podstawie przedstawionych badan marketingowych,

wyciaga¢ wnioski, np. o udziale przedsigbiorstwa w

sprzedazy na danym rynku, o wielko$ci strukturze

popytu na rynku, o stanie konkurencji
Rozréznia¢ dokumenty zwigzane | - rozréznia¢ dokumenty zwigzane z obrotem XI
z obrotem towarowym towarowym, np. ofertg, zaméwienie, faktur¢ VAT,

specyfikacje towarow
Charakteryzowaé towary na - charakteryzowaé towary na podstawie opisu ich cech na biezaco
podstawie ich cech uzytkowych uzytkowych, np. wedtug pochodzenia surowca, rodzaju

stosowanej technologii, przeznaczenia
Przeprowadza¢ obliczenia Przedstawienie przebiegu sprzedazy, z naciskiem na: XI
zwiazane z procesem zakupu i - obliczanie cen towarow netto i brutto
sprzedazy towardw oraz procesem | - obliczanie ceny hurtowe;j i detalicznej
przyjmowania i wydawania - obliczanie kwoty podatku VAT
towaréw z magazynu
Sporzadza¢ dokumenty zwiazane | - sporzadzanie zapytania o ofertg XII
z zawieraniem umowy sprzedazy | - sporzadzanie zamowienia
oraz przeptywem fizycznym - sporzadzanie umowy sprzedazy
towar6w w magazynie - wypelnianie zgloszenia reklamacyjnego

- wypetnianie dowodéw magazynowych Pz, Wz

- wypetnianie faktury VAT

- sporzadzanie dowodow kasowych KP, KW
Analizowa¢ sporzadzone - analizowa¢ sporzadzone dokumenty wymagane w I
dokumenty wymagane w obrocie | obrocie towarowym, np. ocenia¢ poprawnosc¢
towarowym wypetnionych dokumentéw, pod wzglgdem

merytorycznym, formalnym i rachunkowym, ustala¢

wielkos$¢ zakupu, sprzedazy, formy dostawy, sposoby

platnosci na podstawie dokumentow wystepujacych w

obrocie towarowym
Dobiera¢ formy sprzedazy - dobiera¢ formy sprzedazy hurtowej i detalicznej w I
hurtowe;j i detalicznej w zalezno$ci od asortymentu towaru i rozmiaru
zalezno$ci od asortymentu towaru | przedsigbiorstwa, np. na podstawie podanego
i rozmiaru przedsigbiorstwa asortymentu oraz wielko$ci powierzchni sali

sprzedazowej absolwent dokonuje wyboru wlasciwej

formy sprzedazy
Interpretowaé informacje - interpretowac informacje dotyczace towardw i obrotu na biezaco

dotyczace towar6w i obrotu
towarowego, przedstawione w
formie opisowej, tabelaryczne;j i
graficznej

towarowego, przedstawione w formie opisowej,
tabelarycznej i graficznej, np. strukturg sprzedazy,
strukturg zatrudnienia, dynamike zakupu, dynamike
sprzedazy, okresla¢ stopien realizacji zadan ujgtych w
planie (zakupu, sprzedazy, zatrudnienia)
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Wskazywa¢ zagrozenia - wskazywac zagrozenia wynikajace z nieprzestrzegania IX
wynikajace z nieprzestrzegania przepisow bhp oraz ochrony p.p, np. wskazywaé p. Kocecka
przepisow bhp, ochrony p.p oraz zagrozenia podczas zatadunku i wyladunku towaru na
ochrony $rodowiska podczas potki, podczas pracy ze Srodkami niebezpiecznymi
wykonywania prac przez technika | - wskazywac zagrozenia wynikajace z nieprzestrzegania
handlowca przepiséw ochrony srodowiska podczas wykonywania
prac przez technika handlowca
Sporzadza¢ dokumenty zwiazane | - sporzadzanie dokumentéw niezbednych przy X

z poszukiwaniem pracy i
zatrudnieniem oraz
podejmowaniem i
wykonywaniem dziatalno$ci
gospodarczej

uruchamianiu indywidualnej dziatalno$ci gospodarczej,
np. wniosek o zarejestrowanie firmy, zgtoszenie do
urzedu statystycznego o nadanie numeru REGON i
urzgdu skarbowego o przyznanie NIP

- sporzadzanie dokumentoéw zwiazanych z
wykonywaniem dziatalnosci gospodarczej
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CZESC PRAKTYCZNA
Standard Tresci Zagadnienia Przewidziany Uwagi
termin
1 Planowanie - nadanie pracy tytulu zgodnie z trescig zadania II
czynnosci - sporzadzenie zatozen do projektu
zwiazanych z - formutowanie wykazu dziatan zwiazanych z
wykonaniem zadania || uzupelnieniem asortymentu w odniesieniu do
zapotrzebowania rynku lokalnego
2 Dostosowac - analizowanie rynku, konkurencji na podstawie 111
narzedzia i strategie przyktadowych danych
marketingowe do - okreslanie segmentu nabywcow do pozyskania
przyktadowego nowych klientow
zadania - dobdr instrumentéw promocji do asortymentu
sprzedazy i rodzaju odbiorcy
- dobér dziatan marketingowych
3 Analiza ofert - analizowanie r6znych ofert handlowych biorac v
pod uwage warunki zaplaty, termin zaptaty, formy
platnosci, transport, stosowane rabaty i upusty
(wybor dostawcy oferujacego najkorzystniejsze
warunki)
- sporzadzanie wlasnej oferty handlowej
4 Wypehianie - wypelnianie faktury VAT na biezaco
dokumentéw - wypelnianie kartoteki magazynowej
zwiazanych ze - wypelnianie dowodow magazynowych Pz, Wz
sprzedaza - wypetnianie dowodow kasowych KP, KW

Podczas pracy w ramach Kota Miodego Handlowca nauczyciel bedzie zawracat uwage na:

- przejrzystos¢ struktury projektu,

- logike uktadu przedstawionych tresci

- poprawnos$¢ terminologiczna i merytoryczna

- forme 1 sposob przedstawienia tresci w projekcie.

IV MONITOROWANIE PRACY UCZNIA

Efektywno$¢ przyswajania omawianego materialu kontrolowana bgdzie w postaci ¢wiczen

sprawdzajacych (materialy ksero).

Zajecia w ramach Kota Mtodego Handlowca zostana podsumowane w postaci egzaminu

probnego, ktory odbedzie si¢ w styczniu.




