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PRZYGOTOWANIE DO PREZENTACIJI

I ZALOZENIA PROGRAMOWE

Program zaje¢ ,,Przygotowanie do prezentacji” opracowany zostal w oparciu o
informator o egzaminie potwierdzajacym kwalifikacje zawodowe w zawodzie sprzedawca
522 [01]. Informator opracowany zostal przez Okregowa Komisje Egzaminacyjna w

Krakowie w porozumieniu z Centralna Komisja Egzaminacyjna w Warszawie.

II OGOLNE CELE KSZTALCENIA

Przygotowanie uczniow do etapu praktycznego egzaminu potwierdzajacego kwalifikacje

zawodowe w zawodzie sprzedawcy.



TRESCI PROGRAMOWE

CZESC PRAKTYCZNA
Lp. Tresci Zagadnienia Przewidziany Uwagi
termin
KLASA 1
1 Przebieg egzaminu Omowienie poszczegoélnych etapéw egzaminu, XI
potwierdzajacego wymagan niezbgdnych do otrzymania dyplomu.
kwalifikacje
zawodowe
2 Planowanie - sporzadzanie planu dziatania I
czynnoSci - sporzadzanie wykazu niezbednych surowcow,
zwiazanych z materiatow, sprzgtu kontrolno — pomiarowego,
wykonaniem zadania | narzgdzi
- wykonywanie niezbednych obliczen, rysunkoéw
lub szkicdw pomocniczych
3 Organizowanie - rozmieszczanie na stanowisku pracy materiatow, I
stanowiska pracy narzedzi, urzadzen i sprzgtu zgodnie z zasadami
BHP oraz ochrony p.p.
- poznanie zasad sprawdzania stanu technicznego
maszyn i urzadzen
- dobieranie odziezy roboczej i Srodkdéw ochrony
indywidualnej w zaleznoéci od branzy
4 Obstuga wskazanego | - inscenizacja rozmowy sprzedazowej z 1\Y
typu klienta przy uwzglednieniem typu psychologicznego klienta
stoisku okreslonej - udzielenie porady na stoisku obstugi klienta
branzy - wykonywanie operacji rachunkowo — kasowych
oraz sporzadzanie dokumentdéw sprzedazy
- poznanie przepisow sanitarno -
epidemiologicznych
- zasady utrzymywania tadu i porzadku na
stanowisku pracy
5 Zaprezentowanie - uzasadnianie sposobu wykonania zadania A%
efektu wykonanego ocenianie jako$ci wykonanego zadania
zadania
KLASATI
1 Autoprezentacja - przedstawienie krotkiej charakterystyki wlasnej
osoby na forum klasy
- komunikacja werbalna i niewerbalna
2 Typy klientow Charakterystyka typow klienta, omdwienie zasad
postepowania z wybranym typem klienta
3 Rozmowa Prowadzenie rozmowy sprzedazowe;j,
sprzedazowa dostosowanej do danego typu klienta
4 Inkaso naleznosci Obstuga kasy fiskalnej — ¢wiczenia. Obliczanie
naleznosci, wydawanie reszty, ocena
wykonywanych ¢wiczen
5 Wystawianie faktury | Wystawianie faktury VAT — analiza wystawionej

VAT

faktury, wskazywanie popetnionych bledow

Powyzsze punkty dotycza handlu detalicznego. Te same punkty omawiane beda w
odniesieniu do handlu hurtowego. Termin IV 2007.
Miesiace maj i czerwiec przeznaczone beda na powtorzenie materialtu.
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IV MONITOROWANIE PRACY UCZNIA

Efektywno$¢ przyswajania omawianego materialu kontrolowana bgdzie w postaci ¢wiczen
sprawdzajacych (materialy ksero).

Zajgcia ,,Przygotowanie do prezentacji” zostang podsumowane w postaci egzamin probnego

oraz Turnieju na najlepszego ucznia w zawodzie sprzedawcy.



