GROBI KURIKUL: MODUL 2 - POSLOVANJE TRGOVSKEGA PODJETJA (PTP)

	ČASOVNI OKVIR ZA CELOTEN VS
	PROGRAMSKA ENOTA: POSLOVANJE TRGOVSKEGA PODJETJA


	LETNIK: 1. TRG  


	
	KOMPETENCE PE:

· Obvladovanje organizacije in poslovanja trgovskega podjetja. 

· Nabavljanje, skladiščenje in prodaja blaga.

· Uporaba instrumentov trženjskega spleta. 


	UČITELJ: 

Valerija KRANJC

PRAKTIČNI POUK: 

Valerija KRANJC in 

Sonja KUKMAN
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POSLOVANJE TRGOVSKEGA PODJETJA
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	63
	Dijak spozna  organizacijo in poslovanje trgovskega podjetja. 

Razume vlogo in pomen temeljnih poslovnih funkcij  tržno usmerjenega trgovskega podjetja.
	Dijak:

- spozna organizacijo in 

  poslovanje trg. podjetja na

  drobno in  debelo,

- spozna trgovinsko

  zakonodajo,

- pojasni pomen lokacije 

  trgovskih družb,

- obvlada osnove ustnega in 

  pisnega razumevanja

  s sodelavci in poslovnimi

  partnerji,

- pozna in utemeljuje načine 

  in metode poslovnega 

   komuniciranja,

- analizira in vrednoti

   možne  ovire in motnje  

   komuniciranja,

- spozna sredstva in vire

  sredstev ter bilanco stanja,

- spozna izkaz poslovnega

   izida podjetja,

- pozna  pomen in 

  ugotavljanje uspešnosti 

  poslovanja,

- pojasni  nabavna opravila

- loči organizacijske oblike

  nabavne službe,

- spozna postopek

   skladiščenja blaga,

- pojasni naloge in pomen

  prodaje,

- spozna organizacijske 

  oblike prodaje

- pozna prodajni postopek

- opiše sestavine tržnega

   spleta,

- razloži politiko

  oblikovanja  prodajnega 

   sortimenta,

- pozna načine oblikovanja

  cen in analizira postopek 

  kalkulacije cene,

- primerja različne nabavne 

  in  prodajne poti,

- razlikuje različne oblike in

  metode tržnega  

  komuniciranja,

- našteje in opiše prodajo 

  blaga po posebnih pogojih.
	Dijak:

- opredeli področje

  poslovanja  trgovske

  družbe,

- izbere primerne načine

  prodaje za prodajalno,

- izdela predlog lokacije

  prodajalne,

- izračuna in analizira 

  posamezne kazalce 

  učinkovitosti poslovanja,

- izdela organizacijsko

  shemo in razloži 

  notranjo organiziranost

  trgovske družbe,

- opredeli in primerja med

  seboj možne 

  organizacijske oblike

  prodajaln,

- določi primerno 

  organizacijsko obliko  

  trgovske družbe na

  debelo po določenem

  kriteriju,

- ugotovi naloge

  posameznih oddelkov

  trgovske družbe,

- načrtuje komunikacijski

  proces,

- načrtuje pripravo na

  komuniciranje, 

- izbere ustrezen načina 

  poslovnega

  komuniciranja,

- analizira kakovost

  komuniciranja       

  posameznika ali skupine,

- sestavi osnovne 

  korespondenčne izdelke

  nabave in prodaje,

- evidentira  temeljne

  knjigovodske listine 

- sestavi bilanco stanja in 

  izkaz poslovnega izida,

- ugotovi stanje

  premoženja in izračuna

  lastni kapital,

- sestavi trgovinsko

  kalkulacijo z izračuni 

  nabavne in prodajne cene,

- izvede nabavni  postopek,  

- količinsko in kakovostno

  prevzame blago,

- vodi skladiščno evidenco,

- sestavi skladiščno 

  dokumentacijo,

- vodi prodajne evidence

- izdela dokumentacijo pri 

  prodaji,     

- 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.
	Dijak:

· uporablja teoretična

      znanja v praksi; 

· uporablja najsodobnejšo pisarniško opremo in komunikacijsko tehnologijo;

· razvija motiviranost in sposobnost timskega dela, sodelovanje in reševanje problemov;

· uporablja veščine besedne in nebesedne komunikacije;

· deluje v skladu s pravili poslovnega bontona;

· načrtuje in organizira lastno delo;

· uvaja sodobne oblike in metode dela;

· uporablja pisno in ustno komuniciranje v slovenskem in tujem jeziku;

· obvlada medsebojno komuniciranje, razumevanje, pogajanja in timsko delo;

· pridobi znanja o organizaciji trgovskega podjetja;

· spozna pomen in strategijo trženja;

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

· uporablja in analizira temeljno računovodsko dokumentacijo

· uporablja ustrezno metodo za reševanje problemov s področja   

· sklepnega, razdelilnega, procentnega računa in trgovinske kalkulacije;

· pridobi splošna informacijska znanja, spretnosti in navade za učinkovito in  uspešno uporabo sodobne informacijske tehnologije in različnih programskih orodjih. 




