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PROGRAM PRAKTYK

Uczestnikami/uczestniczkami praktyk sg nauczyciele przedmiotéw zawodowych oraz instruktorzy
praktycznej ksztalcacy w zawodzie sprzedawca, zakwalifikowani i skierowani do odbycia praktyk
przez Realizatoréw Projektu: DARR S.A. oraz WYG International sp. z o.0.

SPRZEDAWCA

ROZDZIAL L.
WSTEP.

Ksztatcenie zawodowe jest obszarem edukacji bezposrednio powigzanym z rynkiem pracy.
Integralng cze$cia ksztatcenia zawodowego jest praktyczna nauka zawodu, ktéra organizowana jest
w formie zaje¢ praktycznych i praktyk zawodowych. Zajecia praktyczne organizuje sie w celu
opanowania umiejetno$ci zawodowych, natomiast praktyka zawodowa ma na celu poglebienie
zdobytej wiedzy i umiejetnosci zawodowych w rzeczywistych warunkach pracy. Praktyka zawodowa
utatwia przejscie ucznia ze szkoty na rynek pracy, pozwala zweryfikowa¢ zdobytg wiedze teoretyczna.
Jest ogniwem taczacym szkote z praktyka gospodarcza.

Aby wzmocni¢ powigzanie szkolnictwa zawodowego z rynkiem pracy niezbedne jest
systematyczne aktualizowanie tre$ci ksztalcenia idostosowywanie ich do potrzeb spoteczno -
gospodarczych. Niezwykle istotne dla podnoszenia efektywnosci ksztatcenia zawodowego jest
doskonalenie praktycznych kompetencji nauczycieli ksztatcenia zawodowego. Zapoznanie nauczycieli
Z nowoczesnymi rozwigzaniami stosowanymi w rzeczywistym miejscu pracy, poznanie specyfiki pracy
w nauczanym zawodzie bedzie mozliwe poprzez praktyki w przedsiebiorstwach.

Bezposrednie wykonywanie zadan zawodowych sprzedawcy pozwoli nauczycielowi na
pOZniejsze laczenie ksztatcenia teoretycznego z praktyka, a tym samym wptynie na skuteczno$¢
ksztatcenia zawodowego i mozliwo$¢ dostosowania go do wymogow rynku pracy.

1. Celem odbywania praktyk jest:

— aktualizacja wiedzy i umiejetnoSci praktycznych w zakresie nowych rozwigzan
technologicznych i organizacyjnych stosowanych w jednostkach handlowych,

— zapoznanie sie z urzadzeniami, narzedziami i innym sprzetem technicznym stosowanym
w jednostkach handlowych,

— poznanie specyfiki pracy na stanowisku sprzedawcy,

— doskonalenie praktycznych umiejetnoSci zastosowania wiedzy teoretycznej (integracja
wiedzy teoretycznej z praktyka),

— zdobycie nowych do$wiadczen zawodowych,

— nawigzanie kontaktéw zawodowych, umozliwiajacych ich wykorzystanie w procesie
ksztatcenia zawodowego.

— doskonalenie umiejetnosci interpersonalnych w bezposrednim kontakcie z pracownikami
jednostki handlowej, w tym obserwacja/nabycie nowych sposobdw, styléw i standardéw
pracy,

— analiza zasad promociji, reklamy i marketingu prowadzonego przez jednostke handlowg,

— analiza zasad zapewniania bezpieczenstwa i higieny pracy w zaktadzie pracy,

— podniesienie kompetencji w zakresie ksztatcenia zawodowego.
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2. Ocena jakosci i efektywno$ci obowigzujacych programéw praktyk dla zawodu sprzedawca.

Ksztatcenie formalne w zawodzie sprzedawca prowadzone jest w dwdch typach szkét:
— 2 -letniej zasadniczej szkole zawodowej (od 1 wrzesnia 2012 r. 3-letniej),
— rocznej szkole policealnej (od 1 wrzesnia 2012 r. nie bedzie mozliwosci ksztatcenia
w szkole policealnej).
W zasadniczej szkole zawodowej na ksztalcenie zawodowe przeznaczono 34 godziny w cyklu
ksztatcenia, w tym nie mniej niz 20 godzin na ksztatcenie praktyczne. Ksztalcenie w szkole
policealnej obejmuje 25 godzin ksztalcenia zawodowego w rocznym okresie nauczania.
Widoczny podziat na ksztatcenie teoretyczne i praktyczne wystepuje w przedmiotowym
programie ksztatcenia (522[01] ZSZ, SP/MEN/2007.02.08). Natomiast ksztatcenie wedtug
modutowego programu nauczania (522[01]ZSZ-2, SP-1/MEN/2008.11.24) charakteryzuje sie
tym, Ze nie ma podziatu na zajecia teoretyczne ipraktyczne. W ksztatceniu modutowym
wystepuje prymat umiejetnos$ci praktycznych nad wiedza teoretyczng, a przygotowanie ucznia
do wykonywania zawodu odbywa sie gléwnie poprzez realizacje zadan zblizonych do tych,
ktére sg wykonywane na stanowisku pracy.
W zasadniczej szkole zawodowej realizujacej program przedmiotowy praktyczna nauka
zawodu prowadzona jest w formie zaje¢ praktycznych, natomiast w szkole policealnej
programy nauczania uwzgledniaja dodatkowo 2 - tygodniowaq praktyke zawodowa.
Zgodnie z rozporzadzeniem Ministra Edukacji Narodowej z dnia 15 grudnia 2010 r. w sprawie
praktycznej nauki zawodu praktyki zawodowe organizowane s dla uczniow w celu
zastosowania i pogtebienia zdobytej wiedzy i umiejetno$ci zawodowych w rzeczywistych
warunkach pracy. Zakres wiadomosci i umiejetno$ci nabywanych na praktykach zawodowych
okresla program nauczania dla zawodu dopuszczony do uzytku w danej szkole przez dyrektora
szkoty.
Analizujgc przedmiotowy program nauczania (522[01] ZSZ, SP/MEN/2007.02.08) mozemy
zauwazy¢, ze autorzy programu zatozyli realizacje praktyki zawodowej w szkole policealnej
w czterech obszarach:
— organizacja firmy handlowej - zapoznanie ze strukturg firmy, obowigzujacymi w firmie
regulaminami i przepisami bhp,
— marketing - analizowanie dziatalno$ci marketingowej firmy,
— finanse i ksiegowo$¢ - zapoznanie z zasadami ewidencji ksiegowej, zasadami rozliczen
z kontrahentami oraz z budzetem
— analiza dziatalno$ci firmy handlowej - sporzadzanie sprawozdan finansowych,
prowadzenie analizy ekonomiczne;j.
Zagadnienia zaproponowane w przedmiotowym programie praktyki zawodowej nie s3 w peni
spo6jne z opiniami pracownikéw i pracodawcédw, ktérych zdaniem (wg projektu ,Obserwator
rynku pracy regionu watbrzyskiego”) najwazniejszym zadaniem sprzedawcy jest obstuga
klienta, a nastepnie obstuga kasy fiskalnej i r6zne operacje zwigzane ze sprzedazg towardw.
Program modutowy (522[01]ZSZ-2, SP-1/MEN/2008.11.24) zaklada podczas praktyki
zawodowej realizacje dwoch jednostek modutowych:
— badanie rynku towaréw i ustug, gdzie celem jest m.in.:
= zaplanowanie dziatalnosci przedsiebiorstwa handlowego,
= pozyskanie informacji dotyczacych potrzeb klientow,
» podjecie dziatan w celu pozyskania nabywcéw towarow i ustug,
= zastosowanie przepisOw bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej
oraz ochrony $rodowiska,
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— wykonywanie obowigzkéw sprzedawcy w przedsiebiorstwie handlowym; w wyniku

ksztatcenia uczen (stuchacz) powinien umie¢ miedzy innymi:

= okresli¢ zapotrzebowanie na towary,

= dokonac ilo$ciowego i jakosciowego odbioru dostaw,

= wykonac¢ czynnosci sprzedazowe,

» dokonac inkasa nalezno$ci,

» obstuzy¢ urzadzenia i sprzet techniczny,

= dokona¢ spisu z natury,

= sporzadzi¢ dokumenty zwigzane z obrotem towarowym,

= zastosowac procedury reklamacyjne.
Realizujac program praktyki zawodowej nalezy pamieta¢, ze zakres obowigzkéw sprzedawcy
zalezy od rodzaju jednostki handlowej i stosowanej formy sprzedazy. Przed skierowaniem
uczniéw na praktyke zawodowg, program nalezy podda¢ modyfikacji w celu dostosowania
materiatu nauczania do wymogdw rynku pracy. Najbardziej pozadang sytuacja jest, gdy szkota
wraz zpracodawca elastycznie dostosowuje program do mozliwosci przedsiebiorstwa,
w ktérym uczniowie beda odbywac praktyki.
Z raportu z badania praktycznej nauki zawodu realizowanej przez matopolskich
przedsiebiorcdw wynika, ze 28% badanych pracodawcéw uwaza programy praktyk za
niedostosowane do praktyki gospodarczej, a 18% wskazuje jako niemozliwe do realizacji
w catos$ci. 92% badanych pracodawcow, przyjmujgcych uczniéw na praktyczng nauke zawodu
kieruje sie wtasnym do$wiadczeniem, a 32% programem opracowanym wspolnie ze szkota.
Reasumujac mozna stwierdzié, Ze praktyka zawodowa jest integralng czescia procesu
dydaktycznego. Ma na celu skutecznie przygotowaé¢ do zawodu. Aby praktyka zawodowa
spelniata swoja funkcje niezbedna jest wspdipraca szkoty i pracodawcy, wspoélne opracowanie
programoéw praktyk zgodnych z wymaganiami rynku pracy.

3. Opis potrzeb i wymagan rynku w zakresie pozadanych kompetencji absolwentow
ksztatcgcych sie w zawodzie sprzedawca.

Zawdd sprzedawca nalezy do grupy zawodow ustugowych. Zgodnie z klasyfikacjg zawodow
i specjalnosci na potrzeby rynku pracy zawdd sprzedawcy zakwalifikowano do grupy
»Pracownicy ustug osobistych i sprzedawcy”. Do zadan wykonywanych przez pracownikéw tej
grupy nalezy miedzy innymi:

—  sprzedaz towarow,

—  prezentacja towaréw potencjalnym klientom w sklepach hurtowych czy detalicznych.
Zawod sprzedawca ma przyporzadkowany w klasyfikacji symbol 522301 i od 1 wrze$nia 2012
roku bedzie zgodny z symbolem klasyfikacji zawodéw szkolnictwa zawodowego. Znaczenie
symbolu przedstawiono ponizej:

522301
» wyrdznik grupy wielkiej Pracownicy ustug osobistych i sprzedawcy
» wyrdznik grupy duzej Sprzedawcy i pokrewni
— wyrdznik grupy Sredniej Pracownicy sprzedazy w sklepach
-+ wyro6znik grupy elementarnej  Sprzedawcy sklepowi (ekspedienci)
— wyrdznik zawodu Sprzedawca
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Zgodnie z opisem zawartym w klasyfikacji zawodéw na potrzeby rynku pracy sprzedawcy

sklepowi (ekspedienci) sprzedaja rézne towary i ustugi bezposrednio odbiorcom lub

w detalicznych i hurtowych przedsiebiorstwach oraz objasniajg funkcje i cechy tych towarow

i ustug.

Zadania wykonywane przez sprzedawcow sklepowych (ekspedientéw) zazwyczaj obejmuja:

— okreSlanie oczekiwan klientow i przedstawianie oferty produktéw, cen, mozliwoSci
dostawy, zasad gwarancji oraz uzytkowania produktu,

— objasnianie i prezentowanie towardéw i ustug klientom,

— sprzedawanie towaréw i ustug, przyjmowanie rdéznych form ptatnosci, wystawianie
rachunkoéw lub faktur i rejestrowanie sprzedazy przy zastosowaniu kasy fiskalnej,

— uczestniczenie w biezacym zarzadzaniu zaopatrzeniem i inwentaryzacji,

— ustawianie ieksponowanie towardéw przeznaczonych na sprzedaz, pakowanie
sprzedanych towardéw.

W oparciu o klasyfikacje zawodéw i specjalno$ci na potrzeby rynku pracy opracowano

klasyfikacje zawoddw szkolnictwa zawodowego. Zawdd sprzedawca jest ujety w klasyfikacji

zawoddw szkolnictwa zawodowego jako zawdd jednokwalifikacyjny, z kwalifikacja K1 -

Prowadzenie sprzedazy. Rozporzadzenie wejdzie w Zycie z dniem 1 wrzes$nia 2012 roku. W tym

samym czasie zacznie obowigzywa¢ nowa podstawa programowa ksztalcenia zawodowego,

wedtug ktérej absolwent szkoly ksztalcacej wzawodzie sprzedawca powinien by¢

przygotowany do wykonywania nastepujacych zadan zawodowych:

1. przyjmowania dostaw oraz przygotowywania towaréw do sprzedazy,

2. wykonywania prac zwigzanych zobstuga klientéw oraz realizacja transakcji kupna

i sprzedazy.

Zgodnie z zatozeniami nowej podstawy programowej efektem ksztatcenia w zawodzie

powinno by¢ uksztattowanie umiejetnosci:

1. wspolnych dla zawodow z obszaru administracyjno - ustugowego, tj.:

— przepis6w bhp,

— podejmowania i prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej,

— jezyka obcego wtasciwego dl zawodu,

— kompetencji personalnych i spotecznych.

2. zawodowych zwiagzanych z prowadzeniem sprzedazy, tj.:

— organizowania sprzedazy,

— sprzedazy towarow.

Obecnie ksztatcenie w zawodzie sprzedawca odbywa sie w oparciu o podstawe programows,

ktéra zaklada przygotowanie do wykonywania nastepujacych zadan zawodowych:

— skladanie zamdwien i przyjmowanie dostaw,

—  przygotowywanie towarow do sprzedazy,

— eksponowanie towarow,

— prowadzenie sprzedazy towarow,

— prowadzenie dokumentacji i rozliczen zwigzanych z obrotem towarowym,

— dokonywanie rozliczen finansowo - ksiegowych,

— prowadzenie promocji — mix,

— przyjmowanie i rozpatrywanie reklamacji.
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Odzwierciedleniem zapis6w w podstawie programowej s3a programy nauczania. Szkoty

organizujac proces ksztatcenia wybierajg przedmiotowe programy ksztatcenia lub modutowe

programy ksztatcenia, ktore zaktadajg integracje wiedzy teoretycznej i praktyczne;.

Uczen po zakonczonym procesie ksztatcenia potwierdza zdobyte kwalifikacje zawodowe,

przystepujac do egzaminu potwierdzajacego kwalifikacje zawodowe. Umiejetnosci z zakresu

zawodu ustalone sg w standardach wymagan egzaminacyjnych. Zgodnie z tym dokumentem

umiejetnoscia wilasciwg dla zawodu sprzedawcy jest miedzy innymi wykonanie prac

zwigzanych z przygotowaniem procesu sprzedazy i sprzedazg towaru okre$lonej branzy

klientowi w placéwce handlowej stosujacej tradycyjne, nowoczesne lub specjalne formy

sprzedazy.

Umiejetnosci wtasciwe dla zawodu sprzedawcy i jego zadania zawodowe okre$la takze

krajowy standard kwalifikacji zawodowych. Wsréd sktadowych kwalifikacji zawodowych

autorzy dokumentu wymieniaja:

— pozyskiwanie i obstugiwanie nabywcow sprzedawanych produktéw w ramach sprzedazy
drobnodetalicznej, detalicznej i hurtowe;j,

— przyjmowanie dostaw towardw, przygotowywanie ich do sprzedazy i wyeksponowanie,

— dokumentowanie obrotu towarowego, wykonywanie operacji rachunkowo - kasowych,
rozliczanie i zabezpieczanie utarguy,

— przyjmowanie i rozpatrywanie reklamacji lub posredniczenie w ich zatatwianiu.

Wymienione wyzej umiejetnosci, wynikajace z podstawy programowej, standardow

egzaminacyjnych i krajowych standardéow kwalifikacji zawodowych powinny by¢

aktualizowane i na biezaco dostosowywane do wymagan rynku pracy. Wedtug pracodawcéw

najwazniejszym zadaniem zawodowym sprzedawcy jest obstuga klienta, eksponowanie

towaru oraz obstuga kasy fiskalnej i programéw sprzedazowych.

Analiza dostepnych ofert pracy w jednostkach handlowych wskazuje, Ze sprzedawce powinny

cechowac:

— latwos$¢ nawigzywania kontaktéw, komunikatywnos¢,

— Zaangazowanie,

— umiejetno$¢ zaplanowania i zorganizowania sobie pracy,

— umiejetnos¢ sprzedazy,

— umiejetno$¢ obstugi kasy fiskalnej,

— umiejetno$¢ pracy w zespole,

— umiejetno$¢ panowania nad wtasnymi emocjami,

— umiejetno$¢ podejmowania szybkich i trafnych decyzji,

—  znajomos¢ sprzedawanych produktow,

— znajomo$¢ jezykow obcych.

Okreslajac zakres obowigzkéw sprzedawcy nalezy pamietaé, Ze na zakres zadan

wykonywanych przez sprzedawcow wplywa przede wszystkim rodzaj i wielkos¢ jednostki

handlowej, metody obstugi i oferowany asortyment. Ze wzgledu na asortyment mozemy

wyro6zni¢ takie stanowiska pracy jak sprzedawca artykutdéw przemystowych, sprzedawca

artykutéw spozywczych, sprzedawca dziet sztuki i inne. W duzych przedsiebiorstwach

wystepuje specjalizacja stanowisk pracy. W matych jednostkach, zatrudniajgcych niewielka

ilos¢ pracownikéw zakres obowigzkéw sprzedawcy jest znacznie szerszy.

Z przeprowadzonej analizy wynika, Ze podstawowym zadaniem sprzedawcy jest obstuga

kupujacych, tj.:

—  sprzedaz towar6w i przyjmowanie nalezno$ci za sprzedane towary,

— informowanie nabywcy o walorach uzytkowych sprzedawanych towaroéw,

— pomoc nabywcy przy wyborze towaru poprzez jego demonstrowanie,
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— odmierzanie, wazenie, porcjowanie i pakowanie towaréw,

—  przyjmowanie reklamacji i posredniczenie w ich zatatwianiu.

Oproécz czynnosci zwigzanych z obstuga nabywcéw wsréd zadan zawodowych sprzedawcy
nalezy wymieni¢ czynno$ci zwigzane z zaopatrzeniem (zamawianie i przyjmowanie towaréw,
przygotowanie towaréw do sprzedazy i ich wyeksponowanie w sali sprzedazowej), czynnoSci
marketingowe (przygotowanie oferty sprzedazy, stosowanie narzedzi aktywizujacych
sprzedaz), czynno$ci administracyjno - biurowe (dokumentowanie obrotu towarowego,
rozliczanie izabezpieczanie utargu), a takze czynnos$ci pomocnicze (np. dbanie o czystos¢
i estetyke miejsca sprzedazy).

Praca sprzedawcy charakteryzuje sie statym kontaktem z klientem. Dlatego tez od sprzedawcy
wymagamy umiejetnosci komunikowania sie z klientem, cierpliwo$ci, kultury osobistej, dbania
owyglad zewnetrzny. Ponadto sprzedawca powinien charakteryzowac¢ sie poczuciem
odpowiedzialno$ci za powierzony majatek. Bardzo wazna jest umiejetno$¢ obstugi urzadzen
sklepowych, a takZze umiejetnos¢ prowadzenia dokumentacji obrotu towarowego.

4. Wykaz zrédet/podstaw do opracowania programdéw praktyk dla zawodu na podstawie
ktorych przygotowanie zostanie program praktyk.

Podstawg opracowania programu praktyk s3:

—  Krajowy Standard Kwalifikacji Zawodowych w zawodzie sprzedawca,
— Podstawa Programowa ksztalcenia w zawodzie sprzedawca,

— Standard wymagan egzaminacyjnych w zawodzie sprzedawca.

ROZDZIAL 11
SZCZEGOLOWY PROGRAM PRAKTYK ZAWODOWYCH.

1. Proponowany zakres zadan zawodowych realizowanych w trakcie praktyki N/I nauki zawodu
u przedsiebiorcy.

Sprzedawca powinien by¢ przygotowany do wykonywania nastepujacych zadan zawodowych:

— przyjmowanie dostaw towar6w w punkcie sprzedazy,

—  przygotowanie towardéw do sprzedazy oraz ich wyeksponowanie,

— obstugiwanie klientdw,

— zawieranie transakcji sprzedazy oraz przyjmowanie i wypelnianie dokumentéw z nig
zwigzanych,

— przyjmowanie i rozpatrywanie reklamacji.

W toku praktyk uczestnik powinien:

— zapoznac sie ze strukturg i specyfika stanowisk pracy sprzedawcy,

— uczestniczy¢ w ustalaniu zapotrzebowania na towary,

— uczestniczy¢ w odbiorze ilosSciowym i jako$ciowym dostaw,

— interpretowac informacje zamieszczane na towarach,

— analizowa¢ zasady przechowywania towardéw,

— planowac rozmieszczenie towaréw,

— zabezpieczac¢ towary przed kradzieza,

—  prowadzi¢ rozmowe sprzedazowsg,

— uczestniczy¢ w obstudze klienta,

—  obstugiwac kase fiskalng i inne urzadzenia sprzedazowe,
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—  zapoznac sie z procedura reklamacji,
— sporzadza¢ dokumenty obrotu towarowego.

Kompetencje, ktére mozna uzyskac¢ w trakcie realizacji programu.

Udziat w praktykach zapewni uczestnikowi poszerzenie wiedzy praktycznej z zakresu

podstawowych czynnosci zwigzanych z procesem sprzedazy. Uczestnik praktyk rozwinie

swoje kompetencje osobiste:

— rozw0j zawodowy - umiejetno$¢ stosowania wiedzy w praktyce, wzbogacenie warsztatu
pracy,

—  otwartos$¢ na zmiany.

Zapozna sie z najnowsza wiedza z zakresu nauczanych zagadnien handlowych. Zdobedzie

umiejetnosci operowania w rzeczywistych warunkach pracy. W wyniku praktyk na stanowisku

pracy sprzedawcy poszerzy swoje kompetencje specjalistyczne z zakresu:

— diagnozowania potrzeb klientow,

—  znajomosci technik sprzedazy,

— prowadzenia rozmowy z klientem,

— podstaw merchandisingu,

—  obstugi kasy fiskalnej,

— zastosowania technologii informatycznej w sprzedazy.

Proponowany harmonogram praktyki z podziatem na bloki tematyczne. (Szczegétowy rozktad
godzin praktyk z uwzglednieniem konkretnych dziatan)

Blok tematyczny Temat P_r oponowana
liczba godzin
Bezpieczenstwo 1. Zapoznanie z przepisami bhp obowigzujacymi 8
i higiena pracy na w jednostce handlowe;j
stanowisku a. Analizowanie podstawowych przepisow,
sprzedawcy regulaminéw, norm i instrukcji dotyczacych
bhp i ppoz, w tym instrukcji obstugi urzadzen
wykorzystywanych w procesie sprzedazy
b. Zapoznanie z warunkami dopuszczenia
pracownika do pracy sprzedawcy
c. Okreslanie zasad postepowania w razie
wypadku w czasie pracy i w sytuacjach
zagrozen
d. Identyfikowanie zagrozen dla zdrowia w
pracy sprzedawcy i sposoby zapobiegania
zagrozeniom
2. Zapoznanie z systemem ochrony mienia i
ochrony indywidualnej (stosowanie odziezy
ochronnej)
3. Przygotowanie stanowiska pracy zgodnie
z obowiagzujgacymi przepisami
Przygotowanie 1. Zaopatrzenie 20
procesu sprzedazy a. Ustalanie zapotrzebowania na towary
b. Sporzadzanie zamoéwien na towary
c. Sprawdzanie dostaw pod wzgledem
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ilosciowym i jako$ciowym
d. Rozmieszczanie towaréw w magazynie
2. Przygotowanie towar6w do sprzedazy
a. Przechowywanie towaréw
— zasady przechowywania towaréw
— zasady systemu HACCP
— urzadzenia stuzace do przechowywania
towardéw
— opakowania towaréw
b. Przygotowanie wywieszek cenowych
c. Etykietowanie towaréw
d. Zabezpieczanie towar6éw przed kradzieza
3. Eksponowanie towaréw
a. Rozpoznawanie asortymentu towarowego
b. Rozmieszczanie towardw w sali
sprzedazowej
c. Wykorzystanie zasad merchandisingu
Wykorzystanie urzadzen ekspozycyjnych

Sprzedaz towaréw | 1. Prowadzenie rozmowy sprzedazowe;j 12
a. Sposoby prowadzenia skutecznych rozméw
— rozmowa bezposrednia
— rozmowa przez telefon
— rozmowa drogg mailowa
b. Typy klienta
Demonstrowanie towaréw klientowi
Dokonanie rezerwacji dla klienta
Zaméwienie towaru dla klienta w innym sklepie
Obliczanie i przyjmowanie naleznosci za towar
Przyjmowanie reklamacji od klienta

Obstuga kas Przygotowanie stanowiska kasowego do pracy 20
fiskalnych Ewidencjonowanie sprzedazy z wykorzystaniem
i urzadzen kasy fiskalnej
towarzyszacych a. wystawianie paragonu
b. sporzadzanie raportow fiskalnych
3. Wykorzystanie urzadzen towarzyszacych
a. czytniki kodéw kreskowych
b. terminal kart ptatniczych
c. waga elektroniczna
Rozliczanie utargu

Dl A

Obstuga 1. Wprowadzanie dokumentéw zakupu, 20
programow sporzadzanie dokumentéw magazynowych

magazynowo - zwigzanych z zakupem towarow
sprzedazowych 2. Wystawianie dokumentéw sprzedazy: faktura
VAT, paragony zwykte i fiskalne, rachunki,
faktury korygujace
Obstugiwanie sprzedazy zaliczkowej i ratalne;j
Prowadzenie gospodarki magazynowej
5. Tworzenie cennikéw

B W
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6. Wspotpraca programu z kasg fiskalng i/ lub

z drukarka fiskalna

4. Wymiar czasowy praktyk - 80 godzin

Blok tematyczny Uwagi do realizacji
Bezpieczenstwo Podczas realizacji tematu nalezy zwrdci¢ uwage na obowigzki
i higiena pracy na pracownika i pracodawcy w zakresie bhp na okreslonych
stanowisku stanowiskach  pracy. Uczestnik powinien zapoznaé sie
sprzedawcy z instrukcjami obstugi urzadzen wykorzystywanych w procesie
sprzedazy w danej jednostce handlowe;j.
Przygotowanie Realizujac temat szczeg6lng uwage nalezy zwr6éci¢ na sztuke

procesu sprzedazy

merchandisingu  wsklepie. Zapozna¢ uczestnika  praktyk
z technikami efektywnego wykorzystania powierzchni sklepu
i skutecznej ekspozycji towaréw na poétkach sklepowych.
W przypadku praktyk w placéwkach handlu spozywczego nalezy
omowic zasady systemu HACCP.

Sprzedaz towarow

Uczestnik praktyk powinien zapoznac sie z narzedziami efektywnej
sprzedazy z uwzglednieniem typu klienta i rodzaju towaru.
W przypadku realizacji praktyk w sieciach handlowych nalezy
przedstawi¢ mozliwosci sprawdzania dostepnosci towardéw
w innych sklepach i ich rezerwacji.

Uczestnik praktyk powinien zapoznac sie procedura reklamacji
stosowana w danej jednostce handlowe;.

Obstuga kas
fiskalnych i urzadzen
towarzyszacych

Uczestnik powinien odbywa¢ praktyki w jednostce handlowej, gdzie
zapozna sie zorganizacja pracy kasjera np. w hipermarkecie.
W przypadku realizacji praktyk w mniejszych firmach nalezy
zaznaczy¢, ze kasowanie bedzie potaczone z praca na sklepie.
W wyniku realizacji zagadnienn dotyczacych obstugi kasy fiskalnej
praktykant powinien naby¢ umiejetnoSci ewidencjonowania
sprzedazy, rozliczania iodprowadzania utargu. Powinien mie¢
mozliwo$¢ przyjmowania zaptaty za towar w réznych formach.

Obstuga programow
magazynowo -
sprzedazowych

Zagadnienia zwiazane z obstuga programéw wspomagajacych
sprzedaz moga by¢ realizowane w réznym zakresie, w zalezno$ci od
rodzaju jednostki handlowej, a takze od zadan zawodowych
przydzielonych sprzedawcy.

praktykanta

5. Rekomendowany sposob oceny efektow edukacyjnych- Ocenianie nauczyciela/instruktora-

Uczestnicy praktyk wypetniaé bedq na wejsciu oraz wyjsciu z projektu kwestionariusze stuzqce
poréwnaniu postepéw i zmian jakie dokonaty sie w wyniku praktyk zawodowych. Informacje
weryfikowane bedq w oparciu o:

1. Kwestionariusze wiedzy nt rozwiqzan technologiczno-organizacyjnych;

2. Kwestionariusze umiejetnosci praktycznych

3. Kwestionariusze postaw wobec samoksztatcenia
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ROZDZIAL 111
ORGANIZACJA PRAKTYK.

1. Rekomendacje/propozycje odnos$nie miejsca odbywania praktyk oraz wyposazenia stanowiska
pracy praktykantow dla zawodu sprzedawca.

Miejscem odbywania praktyk powinny by¢ dobrze prosperujace firmy handlowe, posiadajace
nowoczesne wyposazenie. Powinny prowadzi¢ dzialalno§¢ na wysokim poziomie
organizacyjnym. Praktykanci powinni mie¢ mozliwo$¢ zapoznania sie z praca na réznych
stanowiskach w zawodzie sprzedawca.

2. Zadania opiekunéw praktyk.
— nadzor nad przebiegiem i organizacja praktyk w jednostce handlowej wedtug
opracowanego programu,
— udzielanie porad i wskazéwek niezbednych do realizacji zadan wynikajacych z programu
praktyk,
— obserwowanie pracy uczestnika praktyki,
— prowadzenie dokumentacji praktyk.

3. Warunki zaliczenia praktyk.
— potwierdzona obecno$¢ na praktykach w kazdym dniu realizacji zaje¢,
— aktywne uczestniczenie w zadaniach wyznaczonych programem praktyk,
— prowadzenie dziennika praktyki.
— uzyskanie pozytywnej opinii opiekuna praktyk.

ROZDZIAL IV
DOKUMENTACJA PRAKTYK- WZORY (Wykaz dokumentacji)

1. Skierowanie do odbycia praktyk
2. Dziennik praktyk.

3. Kwestionariusze wiedzy, umiejetnosci, postaw (ankiety oceny zmian)
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