FINI KURIKUL M2:  POSLOVANJE TRGOVSKEGA PODJETJA (PTP)
	MODUL 2/2.sklop: 

        POSLOVANJE TRGOVSKEGA PODJETJA 


	LETNIK: 1. TRGOVEC


	ŠTEVILO UR: 96

	ZAOKROŽENO

VSEBINSKO PODROČJE
	OPERATIVNI CILJI
	VSEBINE
	UČNE STRATEGIJE
	MINIMALNI 

STANDARDI
	ČASOVNI OKVIR
	POVEZAVE

	1. Trgovska podjetja  na debelo in drobno 


	Dijak: 

- se seznani z vsebino predmeta, načinom dela, ocenjevanja znanja pri pouku

- spozna vlogo in pomen trgovine 

- našteje naloge oz. funkcije trgovine

- razloži funkcije trgovine s primeri iz prakse 

- našteje vrste trgovskih podjetij in jih opiše

- spozna predpise o trgovini 

- se seznani z vsebino zakona o DDV, zakona o varstvu potrošnikov in ostalimi predpisi 

- opiše minimalne tehnične pogoje glede prostorov, opreme in naprav

 - pozna higiensko-sanitarne pogoje 

- pojasni pomen lokacije 

   trgovskih podjetij,

- izbere primerne načine

  prodaje za prodajalno,

- izdela predlog lokacije

  prodajalne,

- pozna organizacijo in 

  poslovanje trg. podjetja 

  na  drobno 

- razloži dejavnike poslovanja

- spozna probleme delovne sile

- našteje sredstva trgovskega podjetja

- pozna dejavnosti poslovanja

- opiše posamezna področja poslovanja

- pozna načine prodaje blaga na drobno

- opredeli in primerja med

seboj možne   organizacijske oblike   prodajaln,

- pozna organizacijo in 

  poslovanje trg. podjetja 

  na  debelo, 

- pozna dejavnike poslovanja,

- določi primerno organizacijsko obliko   trgovskega podjetja na  debelo po določenem kriteriju,


	1. Uvodna ura 

2. Trgovina 

3. Vaje

4. Funkcije trgovine

5. Vaje 

6. Vaje

7. Vrste trgovskih 
    podjetij

8. Vaje

9. Vaje 

10. Temeljni predpisi o 
      trgovini

11. Vaje

12. Vaje 

13. Minimalni tehnični  pogoji  in higiensko-sanitarni pogoji 

14. Vaje

15. Vaje 

16. Lokacija trgovskega  

      podjetja

17. Vaje 

18. Vaje 

19. Trgovsko podjetje na

       drobno

20.  Vaje 

21.  Vaje

22. Dejavnosti   poslovanja

23. Vaje

24.  Vaje

25.  Načini prodaje na 

      drobno

26. Vaje 

27. Vaje

28. Organizacijske oblike

       prodajaln

29. Vaje 

30. Vaje

31. Trgovsko podjetje na 

      debelo

32. Vaje

33. Vaje

34. Organizacijske oblike  

     trgovskega podjetja na 

     debelo

35. Vaje

36. Vaje


	Frontalna 

Individualna

Skupinska

Delo s tekstom

Projektni način dela 

Igranje vlog

Delo v parih

Delo na terenu

Razgovor

Razlaga


	Dijak s pomočjo učitelja: 

- se seznani z vsebino predmeta, načinom dela, ocenjevanja znanja pri pouku

- spozna vlogo in pomen trgovine 

- delno našteje naloge oz. funkcije trgovine

- pomanjkjivo opiše funkcije trgovine s primeri iz prakse

- našteje vrste trgovskih podjetij in jih skromno opiše 

- pozna nekaj predpisov o trgovini 

- se seznani z vsebino zakona o DDV, zakona o varstvu potrošnikov in ostalimi predpisi 

- pozna minimalne tehnične pogoje glede prostorov, opreme in naprav

- pozna higiensko-sanitarne pogoje 

- spozna pomen lokacije 

   trgovskih podjetij,

- izbere primerne načine

  prodaje za prodajalno,

- delno izdela predlog lokacije

  prodajalne,

- spozna organizacijo in 

  poslovanje trg. podjetja 

  na  drobno 

- skromno opiše  dejavnike poslovanja

- spozna probleme delovne sile

- našteje sredstva trgovskega podjetja

- pozna dejavnosti poslovanja

- opiše posamezna področja poslovanja

- pozna načine prodaje blaga na drobno,

- pozna nekaj organizacijskih  oblik   prodajaln, 

- spozna organizacijo in 

  poslovanje trg. podjetja 

  na  debelo, 

- spozna dejavnike poslovanja grosistov, 

- pozna nekaj organizacijskih oblik   trgovskega podjetja na  debelo, 
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	2. Organizacija    trgovskega podjetja


	- pridobi znanja o organizaciji trgovskega podjetja,

- ugotovi naloge  posameznih oddelkov, 

- pozna vlogo in pomen nabave blaga

- pojasni  nabavna opravila, 

- izvede nabavni  postopek,  

- loči organizacijske oblike   nabavne službe,

- pozna postopek

skladiščenja blaga,

- količinsko in kakovostno prevzame blago,

- vodi skladiščno evidenco,

- sestavi skladiščno 

 dokumentacijo, 

- pojasni naloge in pomen  prodaje, 

- spozna organizacijske 

oblike prodaje, 

-  našteje in opiše prodajo 

blaga po posebnih pogojih,

- pozna prodajni postopek

- vodi prodajne evidence,

- izdela dokumentacijo pri prodaji,     

- obvlada osnove ustnega in pisnega sporazumevanja s sodelavci in poslovnimi

partnerji, 

- sestavi osnovne korespondenčne izdelke  nabave in prodaje,

- pozna in utemeljuje načine  in metode poslovnega  komuniciranja,

- spozna in analizira možne  ovire in motnje  komuniciranja,

- našteje naloge računovodstva,
- pozna sredstva in vire

sredstev,

- evidentira  temeljne

  knjigovodske listine, 

- sestavi bilanco stanja, 

- ugotovi stanje  premoženja in izračuna   lastni kapital,
- sestavi bilanco poslovnega izida,

- loči bilanco stanja od bilance poslovnega izida,

- izračuna in analizira  posamezne kazalce  učinkovitosti poslovanja,
- pozna  pomen  analize uspešnosti   poslovanja,

- uporablja in analizira temeljno računovodsko dokumentacijo,


	37. Notranja      organiziranost  trgovskega podjetja

38. Vaje

39. Vaje

40. Nabavna funkcija –nabava blaga

41. Vaje

42. Vaje

43.  Nabavni postopek 

44.  Vaje

45.  Vaje 

46.  Organizacijske oblike nabavne službe oz. oddelka 

47. Vaje 

48. Vaje

49. Skladiščna funkcija –skladiščenje blaga 

50. Vaje

51. Vaje

52. Skladiščna  dokumentacija

53. Vaje

54. Vaje

55. Prodajna funkcija – 

      prodaja blaga 

56. Vaje

57. Vaje

58. Organizacijske oblike 

      prodaje

59. Vaje 

60. Vaje

61. Komuniciranje pri nabavi  in prodaji blaga 

62. Vaje 

63. Vaje 

64. Računovodska funkcija 

65. Vaje

66. Vaje

67. Bilanca stanja in bilanca poslovnega izida 

68. Vaje

69. Vaje 

70. Bilanca poslovnega izida

71. Vaje 

72. Vaje

73. Kazalci učinkovitosti poslovanja 

74. Vaje

75. Vaje


	Frontalna 

Individualna

Skupinska

Delo s tekstom

Projektni način dela 

Igranje vlog

Delo v parih

Delo na terenu

Razgovor

Razlaga


	- pridobi znanja o organizaciji trgovskega podjetja,

- pozna nekaj  nalog  posameznih oddelkov, 

- našteje naloge nabavnega oddelka,

- našteje  nabavna opravila, 

- skromno opiše  nabavni  postopek,  

- delno loči organizacijske oblike   nabavne službe,

- spozna postopek

skladiščenja blaga,

- količinsko in kakovostno prevzame blago,

- nepopolnoma vodi skladiščno evidenco,

- pomanjkljivo sestavi skladiščno  dokumentacijo, 

- pozna naloge in pomen  prodaje, 

- spozna organizacijske 

oblike prodaje 

-  delno našteje in skromno opiše prodajo blaga po posebnih pogojih

- spozna prodajni postopek

- pomanjkljivo vodi prodajne evidence,

- obvlada osnove ustnega in pisnega sporazumevanja s sodelavci in poslovnimi

partnerji, 

- pomanjkljivo sestavi osnovne korespondenčne izdelke  nabave in prodaje,
- spozna možne  ovire in motnje  komuniciranja, 

- delno našteje naloge ačunovodstva,
- spozna sredstva in vire

sredstev,

- pozna pomen evidence  temeljnih   knjigovodskih listin, 

- pomanjkljivo sestavi bilanco stanja, 

- ugotovi stanje  premoženja in izračuna  lastni kapital,

- pomanjkljivo sestavi bilanco poslovnega izida,
- našteje kazalce učinkovitosti poslovanja in izračuna nekatere  iz med njih,
- pozna  pomen analize

  ugotavljanja uspešnosti 

  poslovanja,
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	prodajni proces

slovenščina

IKT

poznavanje blaga



	3. Instrumenti trženjskega spleta


	- opiše pojem trženja 

- pozna pomen in strategijo trženja,

- našteje sestavine (instrumente) trženjskega spleta, 

- razloži politiko

oblikovanja  prodajnega   sortimenta, 

- pozna načine oblikovanja   cen in analizira postopek 

kalkulacije cene, 

- sestavi trgovinsko

kalkulacijo z izračuni  nabavne in prodajne cene,

- primerja različne nabavne 

  in  prodajne poti,

- spozna posredne in neposredne prodajne poti 

- razlikuje različne oblike in   metode tržnega komuniciranja,

- načrtuje in izvaja prodajo in druge trženjske dejavnosti za stranke v podjetjih;

- analizira trženjsko okolje z   anketami,

- izdela analizo trga po

različnih kriterijih,

- izdela logotip podjetja,

- izbere ustrezne oblike in       metode tržnih akcij,

- izdela trženjski oglas,

-izdela in izpelje akcijo

pospeševanja prodaje  komuniciranja.


	76. Trženje –trženjski splet

77. Vaje

78. Vaje 

79. Politika prodajnega  

      sortimenta 

80. Vaje 

81. Vaje

82. Politika prodajnih cen

83. Vaje

84. Vaje

85. Politika nabavnih in prodajnih poti 

86. Vaje

87. Vaje

88. Politika tržnega komuniciranja 

89. Vaje

90. Vaje

91. Pospeševanje prodaje

92. Vaje

93. Vaje 

94. Stiki z javnostjo

95. Vaje 

96. Zaključna ura


	Frontalna 

Individualna

Skupinska

Delo s tekstom

Projektni način dela 

Igranje vlog

Delo v parih

Delo na terenu

Razgovor

Razlaga


	- skromno opiše pojem trženja, 

-  nepopolno našteje sestavine (instrumente) trženjskega spleta 

- pozna  politiko

oblikovanja  prodajnega   sortimenta, 

- pozna načine oblikovanja   cen in z manjšimi napakami opiše postopek 

kalkulacije cene, 

- sestavi enostavno trgovinsko kalkulacijo z izračuni  nabavne in prodajne cene,

- delno primerja različne nabavne   in  prodajne poti,

- loči posredne in neposredne prodajne poti 

- delno razlikuje različne oblike in   metode tržnega komuniciranja,

- delno načrtuje in izvaja prodajo in druge trženjske dejavnosti za stranke v podjetjih;

- spozna  trženjsko okolje z   anketami,

- sodeluje pri izdelavi analize trga in akciji pospeševanja prodaje,

- delno izdela logotip in trženjski oglas podjetja.
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