Rozkład materiału nauczania

Przedmiot:            OBSŁUGA KLIENTÓW    
Zawód:                 Sprzedawca, symbol cyfrowy: 522301
Kwalifikacja:          HAN.01 Prowadzenie sprzedaży
Oddział:                2S
Zakres turnusu:     II stopień
Termin:                23.11.2020r. – 18.12.2020r.
Nauczyciel:            Anna Pasternak
Liczba godzin:        4 tyg. x 14 godz. = 56 godz.


	
Działy programowe
	
Nr
	
Tematy lekcji
	Uszczegółowione efekty kształcenia 
Uczeń po zrealizowaniu zajęć potrafi:

	NEGOCJACJE W HANDLU

	1
	Negocjacje i zasady prowadzenia negocjacji
	HAN.01.4.4

	
	2
	Przygotowanie się do negocjacji i prowadzenie negocjacji
	

	CZYNNIKI WARUNKUJĄCE SKUTECZNĄ ROZMOWĘ SPRZEDAŻOWĄ

oraz

ZASADY I FORMY PROWADZENIA ROZMOWY SPRZEDAŻOWEJ
	3
	Komunikacja interpersonalna podczas sprzedaży
	HAN.01.4.4

	
	4-5
	Czynniki usprawniające i utrudniające przepływ komunikatów
	

	
	6
	Czynniki wpływające na skuteczność rozmowy sprzedażowej
	

	
	7
	Charakterystyka etapów rozmowy sprzedażowej
	

	
	8
	Techniki aktywnego słuchania podczas rozmowy sprzedażowej
	

	
	9
	Techniki argumentacji podczas rozmowy sprzedażowej
	

	
	10 
	Przyczyny porażek podczas rozmowy sprzedażowej
	

	
	11
	Ćwiczenia doskonalące komunikację sprzedawcy z klientem
	

	
	12
	Symulacja rozmowy z klientem
	

	
	13
	Rozmowa telefoniczna
	

	
	14
	Sprawdzian
	

	ZASADY SPRZEDAŻY AKWIZYCYJNEJ
	15
	Sprzedaż akwizycyjna
	HAN.01.4.1

	
	16
	Prowadzenie sprzedaży akwizycyjnej
	

	
	17
	Zadania zawodowe akwizytora
	

	STRATEGIA
SPZREDAŻY
	18
	Strategia sprzedaży 
	HAN.01.4.1
HAN.01.4.3

	
	19
	Przygotowanie strategii sprzedaży
	

	
	20
	Segmentacja rynku
	

	
	21
	Obsługa posprzedażowa
	

	REKLAMA a OFERTA HANDLOWA


MARKETING MIX
	22
	Istota marketingu mix
	

	
	23
	Promocja  jako element marketingu mix
	

	
	24
	Rodzaje reklamy w handlu
	

	
	25
	Reklama wprowadzająca w błąd
	

	
	26
	Produkt jako element marketingu mix
	

	
	27
	Cena jako element marketingu mix
	

	
	28
	Dystrybucja jako element marketingu mix
	

	
	29
	Sprawdzian
	

	OFERTA HAANDLOWA
	30
	Oferta handlowa i elementy oferty handlowej
	HAN.01.4.7


	
	31
	Rodzaje ofert handlowych
	

	
	32
	Oferta handlowa a AIDA
	

	
	33
	Tworzenie oferty handlowej
	

	UMOWA SPRZEDAŻY
	34
	Umowa sprzedaży
	

	SPRZEDAŻ KONSUMENCKA


PROCEDURY POSTĘPOWANIA REKLAMACYJNEGO
 

OCHRONA PRAW KONSUMENTÓW
	35
	Sprzedaż konsumencka
	HAN.01.4.7

	
	36
	Odpowiedzialność sprzedającego wobec kupującego  za wady towarów
	

	
	37
	Kiedy towar jest niezgodny z umową?
	

	
	38
	Uprawnienia i obowiązki kupującego oraz sprzedawcy z tytułu rękojmi. 
	

	
	39
	Charakterystyka gwarancji
	

	
	40
	Rękojmia a gwarancja
	

	
	41
	Umowa zawierana poza lokalem przedsiębiorcy i na odległość
	

	
	42
	Reklamacja i zgłoszenie reklamacyjne
	

	
	43
	Sporządzanie zgłoszenia reklamacyjnego
	

	
	44
	Przedsiębiorca składa reklamację
	

	
	45
	Ochrona konsumentów
	

	
	46
	Ćwiczenia – znajomość praw i obowiązków sprzedawcy i klienta
	

	
	47
	Sprawdzian
	

	FORMY ZAPŁATY ZA TOWAR
	48
	Rozliczenia gotówkowe
	HAN.01.4.5

	
	49
	Czek gotówkowy
	

	
	50
	Sporządzanie czeku gotówkowego
	

	
	51
	Sporządzanie przekazu pocztowego
	

	
	52
	Rozliczenia bezgotówkowe
	

	
	53
	Karta płatnicza i rodzaje kart płatniczych 
	

	
	54
	Wady i zalety kart płatniczych
	

	
	55
	Polecenie przelewu
	

	
	56
	Sporządzanie polecenia przelewu
	





