FINI KURIKUL – TRGOVEC 1. letnik – PRODAJNI PROCES
	MODUL 3: PRODAJA BLAGA

VSEBINSKI SKLOP: PRODAJNI PROCES
	LETNIK: 1.

	KOMPETENCE:

PRP1 - Obvladovanje postopkov prevzema blaga in ustreznega skladiščenja.
PRP2 - Poznavanje načinov priprave blaga za prodajo.

PRP3 - Obvladovanje postopkov informiranja, svetovanja kupcem, prodaje blaga in blagajniškega poslovanja.
	

	OCEN.

SKLOP
	VSEBINSKO PODROČJE 

ŠT. UR (T / P)

	OPERATIVNI CILJI


	VSEBINE  
	UČNE STRATEGIJE 
	MINIMALNI STANDARDI ZNANJA
	NAČINI

PRIDOBITVE OCEN

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1


	Komerciala
6/0
	TEORIJA:
· Spozna pomen komercialne funkcije v podjetju

· Razčleni delo v komerciali

· Razume pomen tržne usmeritve podjetja 
	· Pomen komercialnega poslovanja za trgovsko družbo

· Naloge komercialne službe

· Delitev dela v komerciali

· Tržna usmeritev podjetja
	· Frontalno delo

· Individualno delo

· Možganska nevihta z diskusijo


	Dijak odgovori na vprašanja (reši nalogo) tako, da se nakažejo pravilne rešitve:

· Razume pomen komerciale za delovanje trgovskega podjetja
· Pozna naloge komerciale in delitev dela v komerciali
· Pozna pomen tržne usmeritve podjetja

· Razume pomen nabave in pozna naloge nabavnega poslovanja
· Razume pomen raziskovanja nabavnega trga in pozna načine
· Pozna temeljne vrste nabavnih odločitev in razume njihov pomen

· Zna izračunati nabavno ceno

· Pozna nabavni postopek

· Pozna nabavno dokumentacijo in jo zna izpolniti
· Pozna pomen in razlikuje vrste prometa

· Pozna značilnosti posameznih vrst prometa

· Razume pomen prevoznih klavzul

· Pozna postopek prevzema blaga

· Pozna prevzemno dokumentacijo in jo zna izpolniti
	Pisno ali ustno ali domače delo

	
	Nabava

10/6
	TEORIJA:
· Spozna pojem in naloge nabave

· Spozna postopek raziskovanja nabavnega trga in razume njegov pomen

· Razume pomen planiranja nabave in oblikovanja nabavnih odločitev
· Spozna postopek nabave blaga
· Spozna nabavno dokumentacijo in njene sestavine

PRAKSA:

· Analizira nabavni trg določene vrste blaga
· Na primerih izračuna nabavne cene in sprejme nabavne odločitve 

· Izdela nabavno dokumentacijo
	· Pojem in naloge nabave

· Raziskovanje nabavnega trga

· Planiranje nabave

· Oblikovanje nabavnih odločitev

· Nabavni postopek

· Nabavna dokumentacija
	· Frontalno delo

· Individualno delo

· Delo v skupinah

· Možganska nevihta z diskusijo

· Samostojno pridobivanje podatkov
	
	

	
	Prevzem blaga

12/10
	TEORIJA:
· Spozna pomen prometa
· Seznani se s prometnimi sredstvi in prometnimi podjetji

· Spozna značilnosti posredovanja poštnih pošiljk

· Spozna značilnosti železniškega, cestnega, ladijskega in letalskega prometa

· Spozna postopek prevzema blaga

· Spozna dokumentacijo pri prevzemu in njene sestavine

PRAKSA:
· Primerja prednosti in slabosti posameznih oblik prometa
· Za posamezno vrsto blaga izbere ustrezno obliko prevoza in utemelji izbor

· Prouči prevozne klavzule na primerih

· Izdela prevzemno dokumentacijo
	· Pomen prometa in prometna sredstva

· Poštni promet

· Železniški promet

· Cestni promet

· Letalski promet

· Ladijski promet

· Prevozne klavzule

· Prevzem blaga

· Prevzemna dokumentacija
	· Frontalno delo

· Individualno delo

· Delo v skupinah

· Možganska nevihta z diskusijo

· Samostojno pridobivanje podatkov
	
	

	2

	Skladiščenje

8/10
	TEORIJA:
· Spozna naloge in vrste skladišč
· Spozna postopek uskladiščenja blaga in izdajanja blaga iz skladišča

· Spozna skladiščno dokumentacijo in njene sestavine
· Spozna postopek inventure PRAKSA:

· Izdela skladiščno dokumentacijo
· Izdela primere skladiščenja različnih blagovnih skupin
· Izračuna koeficient obračanja zalog
· Izvede postopek popisa
· Predvidi možne izgube pri blagu in razloge zanje
	· Pojem in naloge skladišča
· Vrste skladišč

· Uskladiščenje blaga

· Izdajanje blaga iz skladišča

· Zaloge in koeficient obračanja

· Skladiščna dokumentacija

· Inventura

· Izgube in presežki blaga
	· Frontalno delo

· Individualno delo

· Delo v skupinah

· Možganska nevihta z diskusijo

· Samostojno pridobivanje podatkov
	Dijak odgovori na vprašanja (reši nalogo) tako, da se nakažejo pravilne rešitve:

· Razume pomen skladiščenja in pozna naloge skladiščnega poslovanja
· Razlikuje posamezne vrste skladišč

· Pozna postopek uskladiščenja blaga in postopek izdajanja blaga iz skladišča

· Zna izračunati koeficient obračanja zalog
· Pozna skladiščno dokumentacijo in jo zna izpolniti
· Zna izvesti postopek popisa in pozna pomen
· Pozna možne izgube pri blagu in razloge zanje

· Razume pomen prodaje in pozna naloge prodajnega poslovanja

· Razume pomen raziskovanja prodajnega trga in pozna načine
· Pozna dejavnike oblikovanja in dimenzije prodajnega sortimenta

· Pozna postopek priprave blaga za prodajo

· Zna izračunati prodajno ceno

· Zna predvideti razporeditev opreme v prodajalni

· Zna ustrezno razvrstiti blago 

· Pozna pomen primernega razstavljanja izdelkov 
	Izdelek 
in

pisno ali ustno

	
	Priprava blaga za prodajo

10/16
	TEORIJA:

· Spozna pojem in naloge prodaje
· Razume pomen planiranja prodaje
· Spozna postopek raziskovanja prodajnega trga in razume njegov pomen
· Spozna dimenzije prodajnega sortimenta
· Spozna postopek priprave blaga za prodajo

· Spozna kalkulacijo cene
PRAKSA:
· Analizira prodajni trg določene vrste blaga
· Ugotavlja dejavnike oblikovanja prodajnega sortimenta
· Predvidi prodajni sortiment za izbrano prodajalno in dodatne storitve
· Izdela kalkulacijo cene
· Predvideva načine razporeditve opreme in blaga v prodajalni
	· Pojem in naloge prodaje

· Planiranje prodaje

· Raziskovanje prodajnega trga

· Oblikovanje prodajnega sortimenta

· Oblikovanje prodajnih cen

· Razporeditev opreme

· Razvrščanje blaga

· Razstavljanje izdelkov v izložbah in prodajnem prostoru


	· Frontalno delo

· Individualno delo

· Delo v skupinah

· Možganska nevihta z diskusijo

· Samostojno pridobivanje podatkov
	
	

	3
	Prodaja

22/26
	TEORIJA:

· Spozna vrste kupcev in njihove osebnostne lastnosti

· Spozna osebnostne lastnosti prodajalcev in način komuniciranja s kupci
· Razume pomen informiranja kupcev in svetovanja kupcem

· Spozna tehniko prodaje blaga

· Spozna prodajno dokumentacijo in njene sestavine
· Spozna načine pospeševanja prodaje

· Spozna posebnosti prodaje blaga pod posebnimi pogoji
PRAKSA:

· Ugotavlja nakupne motive

· Igra vlog – komuniciranje med prodajalcem in kupcem glede na osebnostne značilnosti 

· Izpolni prodajno dokumentacijo
· Izdela načrt pospeševanja prodaje za izbrano blagovno skupino

· Izdela letak za prodajo blaga pod posebnimi pogoji
· Predvidi naloge prodajalca v primeru reklamacije kupca

	· Komuniciranje v prodajnem procesu

· Vrste kupcev

· Osebnostne lastnosti prodajalcev

· Pravila obnašanja prodajalcev

· Nakupni motivi

· Prodajni postopek

· Prodajna dokumentacija

· Blagajniško poslovanje

· Pospeševanje prodaje

· Prodaja blaga po posebnih pogojih
· Reševanje reklamacij kupcev
	· Frontalno delo

· Individualno delo

· Delo v skupinah

· Možganska nevihta z diskusijo

· Samostojno pridobivanje podatkov
	Dijak odgovori na vprašanja (reši nalogo) tako, da se nakažejo pravilne rešitve:

· Pozna osnove komuniciranja v prodajalni
· Razlikuje različne vrste kupcev in pozna njihove značilnosti

· Pozna lastnosti dobrega prodajalca

· Pozna pravila obnašanja prodajalcev

· Pozna nakupne motive potrošnikov

· Pozna prodajni postopek

· Pozna prodajno dokumentacijo in jo zna izpolniti
· Zna prestaviti blagajniško poslovanje
· Pozna pomen in  načine pospeševanja prodaje

· Zna izpeljati prodajo blaga po posebnih pogojih in izdelati letak zanjo

· Zna ukrepati v primeru reklamacij kupcev
	Pisno ali ustno ali domače delo


Literatura za dijake: 

Vekoslav Potočnik: GOSPODARSKO POSLOVANJE, 2. letnik, Program Trgovec, Mohorjeva založba (obstoječi učbenik)
Načini ocenjevanja:  pisno, ustno, domače delo, izdelek
