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	Programska enota -   Nabava in prodaja
	Letnik: 1.
	Število ur: 41

	Zaokroženo vsebinsko področje
in št. ur (teorija/pra)
	Operativni cilji
	Vsebine
	Učne strategije
	Minimalni standardi
	Način pridobitve ocen

	1
	Nabava in skladiščenje
23/4
	Spozna pojem in vsebino komercialnega poslovanja.

Spozna cilje in naloge nabavnega poslovanja.

Razume pomen vodenja in nabavnih stroškov ter  nadzora nad nabavno dejavnostjo.

Spozna proces nabavnega poslovanja.

Spozna pomen in značilnosti organizacije nabavne službe.

Spozna posamezne naloge in  nabavna opravila.

Razume nabavni marketing in nabavni menedžment.

Spozna posebnosti nabave v trgovskih podjetjih. 

Seznani se z organizacijo nabave v trgovskih podjetjih.

Spozna pomen javnega naročanja.
	Nabava kot poslovna funkcija v podjetju. Nabavna logistika.

Naloge nabave, nabavna opravila in nabavni cilji. Nabavni marketing in nabavni menedžment.

Raziskava nabavnega trga, planiranje nabave in organiziranje nabavnega poslovanja.

Faze nabavnega proces: zaznavanje potreb, naročilo, izdelava specifikacije, raziskava in izbira dobavitelja, iskanje in analiza ponudb, nabavna kalkulacija, pogajanja o nabavi, sklenitev pogodbe, naročilo in spremljanje naročila, prevzem materiala, likvidacija računa in evidenca ter arhiviranje. Kontrola nabave in plačila. Reševanje reklamacij. Pomen vodenja zalog, vrste zalog, načrtovanja nabavnih stroškov ter  nadzor nad nabavno dejavnostjo.

Organizacija nabavne službe in načine nabave (posredni in neposredni)
Posebnosti nabave v trgovskih podjetjih. 

Organizacijo nabave v trgovskih podjetjih.

Javna naročila.
	Frontalno delo.
Individualno delo

Delo v skupinah

Možganska nevihta z diskusijo

Samostojno pridobivanje podatkov iz strokovnih virov in samostojno delo dijakov. Priprava seminarske naloge in javna predstavitev.
	Dijak zna pojasniti pojem nabavne funkcije v podjetju. Zna našteti naloge nabave in načine nabave. Zna izbrati nabavni načina in določiti njegove prednosti in slabosti.
Zna navesti nabavna opravila in opisati  njihovo vsebino. Zna določiti kriterije za izbor dobavitelja, razume pomen raziskave nabavnega trga. Zna analizirati dejavnike ponudbe in izdelati enostavno nabavno kalkulacijo. Zna sestaviti nabavno naročilo in razložiti pomen posameznih sestavin naročila. Razume pomen gospodarnega nabavljanja in zna razložiti dejavnike, ki vplivajo na stroške nabave.
Pozna oblike organizacije nabavne službe in razume načine nabave.

Zna pojasniti posebnosti nabave v trgovskih podjetjih. 

Zna pojasniti pojem in pomen javnega naročanja.
	Pisna ocena
Izdelek oz. storitev

	
	
	Spozna pomen in vlogo skladiščenja v nabavnem poslovanju.  

Spozna organizacijo skladiščnega poslovanja.

Spozna vpliv nabavnega in skladiščnega poslovanja na okolje
	Vloga in pomen skladiščenja.
Organizacija skladiščne službe. Vrste in funkcije  skladišč. Stroški skladiščenja. Skladiščna dokumentacija in evidence. Inventura v skladišču. Politika vodenja zalog. 
	Frontalno in individualno delo

Delo v skupinah

Možganska nevihta z diskusijo

Študij primerov

Samostojno pridobivanje podatkov
Dijak izdela samostojni izdelek
	Dijak zna razložiti pojem in funkcije skladišč. Pozna vrste skladišč in stroške, ki nastajajo s skladiščenjem. Zna navesti in obrazložiti kazalce učinkovitosti skladiščenja in vpliv zalog na stroške skladiščenja in na stroške nabave.
Dijak zna določiti vrste zalog in formulo za njihov izračun.
	Pisna ocena


	2
	Prodaja

12/2

	Spozna pojem in pomen prodaje v podjetju.

Spozna osnovne naloge prodajne funkcije.

Spozna organizacijske oblike prodaje.

Razume postopke prodaje in pomen pospeševanja prodaje in povezanost prodaje s trženjem.
	Prodaja kot poslovna funkcija. Vloga prodaje v podjetju. Odnos prodaje do trženja. Organizacija prodaje. Prodajna opravila in postopki v prodaji. Prodajna kalkulacija. Prodajni marketing.
	
	Dijak zna pojasniti prodajo kot eno izmed poslovnih funkcij podjetja. Razume pomen prodaje za poslovni uspeh podjetja.
Zna našteti prodajne cilje in naloge prodaje. Pozna organizacijo prodajne službe. 
	


Dijak pridobi po eno pisno oceno iz vsakega sklopa – iz nabavnega poslovanja v 1. ocenjevalnem obdobju in eno pisno oceno iz prodaje v 2. ocenjevalnem obdobju.

