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Przeczytaj cały rozdział (format pdf)

W podręczniku przedstawiono:
- ogólną charakterystykę handlu (klasyfikację i formy handlu, funkcje przedsiębiorstw handlowych)
- dostawy towarów (zagadnienia dot. popytu, zakupu i przyjmowania towarów)
- gospodarkę magazynową
- przygotowanie i sprzedaż towarów (wyposażenie punktów handlowych, zasady rozmieszczania towarów, organizację sprzedaży, gospodarkę opakowaniami)
- ustalanie cen (marże, podatki, odliczenia)
- czynności pozasprzedażowe (inwentaryzację, odpowiedzialność materialną pracowników, zabezpieczenie towarów przed kradzieżą, ubezpieczenie punktów sprzedaży)
- bezpieczne wykonywanie pracy w handlu (bhp, ergonomię pracy, choroby zawodowe, wypadki przy pracy, ochronę przeciwpożarową, ochronę środowiska, organy i
instytucje ochrony środowiska)
Na końcu rozdziałów zamieszczono pytania testowe i zadania.

Z recenzji rzeczoznawcy MEN - Marii Gaertner:
Podręcznik jest poprawny pod względem merytorycznym i dydaktycznym, uwzględnia aktualny stan wiedzy naukowej, w tym metodycznej, jest w wysokim stopniu
przystosowany do danego poziomu kształcenia, zwłaszcza pod względem stopnia trudności, formy przekazu, właściwego doboru pojęć, nazw, terminów i sposobu ich
wyjaśniania, zawiera materiał rzeczowy i materiał ilustracyjny odpowiedni do przedstawianych treści nauczania, ma logiczną konstrukcję. (...) Obszerna warstwa
informacyjna podręcznika pozwoli uczniom i nauczycielom na elastyczne wykorzystanie treści w dostosowaniu do potrzeb i zdolności uczniów w kształceniu praktycznym
oraz ich aktywizowaniu.

POBIERZ:
- plan zajęć dydaktycznych (format doc, format pdf)
- podstawa programowa kształcenia w zawodzie sprzedawca (HAN.01) i podział efektów kształcenia (format docx, format pdf)
- podstawa programowa kształcenia w zawodzie technik handlowiec (HAN.01, HAN.02) i podział efektów kształcenia (format
docx, format pdf)
- wzory dokumentów i tabele do ćwiczeń (format doc)

________
* zmianie uległy symbole kwalifikacji, ale podstawy programowe dla tych kwalifikacji pozostały takie same 
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Przykładowe strony

W każdym rozdziale zdefiniowano i umieszczono na kolorowym tle najważniejsze pojęcia.
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Wiele zagadnień zilustrowanych jest wzorami różnych dokumentów np. związanych ze sprzedażą
i dokonywaniem zamówień.
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Przykłady pokazują wykorzystanie teorii w praktyce.
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Na wielu stronach zamieszczono zdjęcia i ilustracje np. urządzeń.
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 Każdy rozdział kończy się zadaniami sprawdzającymi wiedzę oraz pytaniami testowymi,
pozwalającymi przygotować uczniów do rozwiązywania testów egzaminacyjnych.
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