WYDAWNICTWO

Dane aktualne na dzien: 06-06-2026 07:15

Link do produktu: https://www.empi2.pl/organizacja-i-techniki-sprzedazy-kwalifikacja-au20-al8-prowadzenie-sprzedazy-
tom-2-podrecznik-p-2058.html

Organizacja i techniki sprzedazy. Kwalifikacja
AU.20 (A.18)* Prowadzenie sprzedazy, tom 2 -
podrecznik

Dostepnos¢ Ksiazka niedostepna - naktad wyczerpany!
Numer katalogowy OITS
Kod CN 4901

Opis ksigzki

Do kupienia wersja elektroniczna na platformie ibuk.pl w formacie pdf

podrecznik przeznaczony do ksztatcenia w zawodach: sprzedawca, technik handlowiec i technik ksiegarstwa; kwalifikacja AU.20 (A.18)* Prowadzenie sprzedazy; typ szkoly: szkota
branzowa | stopnia, technikum

Autorki: Elzbieta Strzyzewska, lwona Wielgosik
Wyd. 1 poprawione, 2018
ISBN 978-83-62325-69-6

ss. 252
oprawa: miekka

Nr ewidencyjny w wykazie MEN: 59/2013
Rok dopuszczenia: 2013

Przeczytaj caty rozdziat (format pdf)

W podreczniku przedstawiono:

- 0g6Ina charakterystyke handlu (klasyfikacje i formy handlu, funkcje przedsiebiorstw handlowych)

- dostawy towardw (zagadnienia dot. popytu, zakupu i przyjmowania towaréw)

- gospodarke magazynowa

- przygotowanie i sprzedaz towaréw (wyposazenie punktéw handlowych, zasady rozmieszczania towardw, organizacje sprzedazy, gospodarke opakowaniami)

- ustalanie cen (marze, podatki, odliczenia)

- czynnosci pozasprzedazowe (inwentaryzacje, odpowiedzialno$¢ materialng pracownikéw, zabezpieczenie towaréw przed kradzieza, ubezpieczenie punktéw sprzedazy)
- bezpieczne wykonywanie pracy w handlu (bhp, ergonomie pracy, choroby zawodowe, wypadki przy pracy, ochrone przeciwpozarowg, ochrone $rodowiska, organy i
instytucje ochrony srodowiska)

Na koncu rozdziatéw zamieszczono pytania testowe i zadania.

Z recenzji rzeczoznawcy MEN - Marii Gaertner:

Podrecznik jest poprawny pod wzgledem merytorycznym i dydaktycznym, uwzglednia aktualny stan wiedzy naukowej, w tym metodycznej, jest w wysokim stopniu
przystosowany do danego poziomu ksztatcenia, zwtaszcza pod wzgledem stopnia trudnosci, formy przekazu, wtasciwego doboru pojec, nazw, terminéw i sposobu ich
wyjasniania, zawiera materiat rzeczowy i materiat ilustracyjny odpowiedni do przedstawianych tresci nauczania, ma logiczng konstrukcje. (...) Obszerna warstwa
informacyjna podrecznika pozwoli uczniom i nauczycielom na elastyczne wykorzystanie tresci w dostosowaniu do potrzeb i zdolnosci uczniéw w ksztatceniu praktycznym
oraz ich aktywizowaniu.

POBIERZ:

- plan zaje¢ dydaktycznych (format doc, format pdf)

- podstawa programowa ksztatcenia w zawodzie sprzedawca (HAN.O1) i podziat efektédw ksztatcenia (format docx, format pdf)
- podstawa programowa ksztatcenia w zawodzie technik handlowiec (HAN.01, HAN.02) i podziat efektéw ksztatcenia (format
docx, format pdf)

- wzory dokumentoéw i tabele do ¢wiczen (format doc)

* zmianie ulegty symbole kwalifikacji, ale podstawy programowe dla tych kwalifikacji pozostaty takie same

Spis tresci

wygenerowano w programie shopGold


https://www.empi2.pl/organizacja-i-techniki-sprzedazy-kwalifikacja-au20-a18-prowadzenie-sprzedazy-tom-2-podrecznik-p-2058.html
https://www.empi2.pl/organizacja-i-techniki-sprzedazy-kwalifikacja-au20-a18-prowadzenie-sprzedazy-tom-2-podrecznik-p-2058.html
https://www.ibuk.pl/fiszka/254081/organizacja-i-techniki-sprzedazy-kwalifikacja-au20-a18.html
http://empi2.pl/images/przykladowe/A18_org_roz.pdf
http://empi2.pl/wynikowe_plany_dydaktyczne/plan_wynik_oits.doc
http://empi2.pl/wynikowe_plany_dydaktyczne/plan_wynik_oits.pdf
http://empi2.pl/wynikowe_plany_dydaktyczne/efekty_ksztalcenia_sprzedawca.docx
http://empi2.pl/wynikowe_plany_dydaktyczne/efekty_ksztalcenia_sprzedawca.pdf
http://empi2.pl/wynikowe_plany_dydaktyczne/efekty_ksztalcenia_technik_handlowiec.docx
http://empi2.pl/wynikowe_plany_dydaktyczne/efekty_ksztalcenia_technik_handlowiec.docx
http://empi2.pl/wynikowe_plany_dydaktyczne/efekty_ksztalcenia_technik_handlowiec.pdf
http://empi2.pl/images/przykladowe/organizacja_techniki_sprzedazy/organizacja_tabele.docx

WYDAWNICTWO

2. DOSTAWY TOWAROW
2.1. Popyt na towary i jego rodzaje

2.1.1. Czynniki wptywajgce na ksztattowanie sie popytu konsumpcyjnego
2.1.2. Metody badania popytu
2.2. Zakup towaréw
2.2.1. Zrédta zakupu towaréw
2.2.2. Czynniki wptywajgce na wybdér dostawcy
2.2.3. Procedura zamawiania towaréw
2.2.4. Zasady zaopatrzenia w towary
2.2.5. Harmonogram dostaw
2.2.6. Wptyw sprzedazy akwizycyjnej na zaopatrzenie punktéw sprzedazy detalicznej
2.3. Przyjmowanie towaréw
2.3.1. Dokumentacja zwigzana z dostawg towaréw
2.3.2. Technika odbioru ilosciowego
2.3.3. Technika odbioru jakosciowego
2.3.4. Reklamacje zwigzane z przyjmowaniem towaru

3. GOSPODARKA MAGAZYNOWA

3.1. Rodzaje magazyndéw handlowych

3.2. Zadania magazynéw handlowych

3.3. Obiekty magazynowe

3.4. Wyposazenie magazynéw

3.5. Dokumentacja obrotu magazynowego

3.6. Gospodarka zapasami
3.6.1. Klasyfikacja zapaséw towarowych
3.6.2. Rotacja towaréw
3.6.3. Rodzaje niedoboréw towarowych
3.6.4. Limity ubytkéw towarowych

4. PRZYGOTOWANIE | SPRZEDAZ TOWAROW
4.1. Wymagania stawiane lokalom sklepowym

4.2. Zasady planowania wnetrza sklepu
4.3. Rozplanowanie sali sprzedazowej
4.4. Wyposazenie punktéw handlowych
4.4.1. Meble sklepowe
4.4.2. Wagi i inne urzagdzenia miernicze
4.4.3. Urzadzenia kasowe
4.4.4. Urzadzenia chtodnicze
4.4.5. Urzadzenia transportowe
4.4.6. Inny sprzet techniczny i pomocniczy
4.5. Przygotowanie towaréw do sprzedazy
4.6. Zasady rozmieszczania towaréw
4.6.1. Rozmieszczanie towaréw w sali sprzedazowej
4.6.2. Rozmieszczanie towardw na zapleczu
4.7. Organizacja sprzedazy
4.7.1. Organizacja sprzedazy w tradycyjnej metodzie sprzedazy
4.7.2. Organizacja sprzedazy w nowoczesnych metodach sprzedazy
4.8. Gospodarka opakowaniami w jednostkach handlu detalicznego

wygenerowano w programie shopGold



WYDAWNICTWO

‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘

5. USTALANIE CEN
5.1. Pojecie i rodzaje cen

5.2. Marze
5.2.1. Pojecie i rodzaje marz
5.2.2. Obliczanie marzy
5.3. Struktura ceny detalicznej
5.4. Podatek VAT
5.4.1. Charakterystyka podatku VAT
5.4.2. Sposoby obliczania podatku VAT
5.5. Podatek akcyzowy
5.6. Odliczenia od cen
Sprawdz, czy potrafisz

6. CZYNNOSCI POZASRZEDAZOWE
6.1. Inwentaryzacja w pracy sprzedawcy

6.1.1. Inwentaryzacja
6.1.2. Rodzaje inwentaryzacji
6.1.3. Rozliczenie inwentaryzacji

6.2. Odpowiedzialno$¢ materialna pracownikéw handlu
6.2.1. Odpowiedzialnos¢ materialna pracownika (na zasadach ogélnych)
6.2.2. Zakres czynnosci pracownika a odpowiedzialno$s¢ materialna
6.2.3. Odpowiedzialnos¢ materialna za mienie powierzone z obowigzkiem wyliczenia sie

lub zwrotu
6.2.4. Odpowiedzialnos¢ porzadkowa
6.2.5. Odpowiedzialnos¢ karna pracownikéw
6.3. Zabezpieczenie towardéw przed kradziezg
6.4. Ubezpieczenie punktéw sprzedazy
Sprawdz, czy potrafisz

7. BEZPIECZNE WYKONYWANIE PRACY W HANDLU
7.1. Podstawowe pojecia zwigzane z bezpieczehstwem i higieng pracy

7.2. Odpowiedzialnos$¢ i obowigzki pracodawcy w zakresie bezpieczehstwa i higieny pracy
7.3. Prawa i obowigzki pracownika w zakresie bezpieczenhstwa i higieny pracy
7.4. Zadania i uprawnienia instytucji w zakresie ochrony pracy w Polsce
7.5. Ergonomia pracy
7.6. Wymagania dotyczgce pomieszczeh pracy
7.7. Wymagania dotyczace stanowiska pracy
7.8. Czynniki szkodliwe, ucigzliwe i niebezpieczne w Srodowisku pracy
7.9. Srodki ochrony indywidualnej i zbiorowej podczas wykonywania zadah zawodowych
7.10. Choroby zawodowe
7.11. Wypadki przy pracy

7.11.1. Pojecia i podziat wypadkdéw przy pracy

7.11.2. Postepowanie powypadkowe
7.12. Ochrona przeciwpozarowa
7.13. Ochrona $rodowiska

7.13.1. Obowigzki przedsiebiorcy korzystajgcego ze srodowiska
7.13.2. Optata produktowa przedsiebiorcy
7.14. Organy i instytucje ochrony srodowiska
Sprawdz, czy potrafisz

Literatura
Indeks

wygenerowano w programie shopGold



WYDAWNICTWO

Przyktadowe strony

W kazdym rozdziale zdefiniowano i umieszczono na kolorowym tle najwazniejsze pojecia.
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DOSTAWY TOWAROW
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Zaopatrzenie - dostarczenie czegos potrzebnego, poiadanego.
ZLaopatrzenie w handlu — dostarczenie i gromadzenie towarow w celu dalszej

odsprzedazy.

Do podstawowych czynnosci przedsiebiorstw handlowych naleiy zaopatrzenie.
Przedmiotem zaopatrzenia sa towary.

Podstawa ksztaltowania oferty towarowej w punktach sprzedazy jest badanie
popytu konsumpcyjnego oraz ocena istniejacych Zrodet zaopatrzenia.

2.1. Popyt na towary i jego rodzaje

. Popyt konsumpcyjny - zapotrzebowanie ludnosci na towary i ushugi.

Popyt konsumpcyjny moina podzielic m.in. na:

- sztywny, dotyczacy dobr pierwsze] potrzeby (chleb, jaja, mleko, maka, sol
itp.), ktory ulega niewielkim wahaniom przy zmianach w dochodach lud-
nosci; brak zmian w zakresie popytu jest skutkiem biologicznych potrzeb
czlowieka, bowiem czlowiek, by &y¢, musi okreslone dobra konsumowac,

- elastyczny, dotyczacy dobr, ktore zaspokajajg inne potrzeby niz biologiczne;
jego wielkos¢ ksztaltuja zmiany cen towarow i ustug oraz zmiany dochodow
ludnosci — w razie wzrostu ceny danego dobra popyt na nie spada, a kon-
sumenci poszukuj3 substytutow (zamiennych towardw) z niZszymi cenami,
przy spadku cen - popyt wzrasta.

Podwyiki cen towarow powoduja zmniejszenie sity nabywczej ludnosci, ponie-
waz ich dochody netto (po potraceniu podatku dochodowego) sa stale i w kon-
sekwencji zostaje ograniczony popyt na dobra drozsze. ObniZenie cen towarow
przy niezmieniajacych sie dochodach ludnosci przyczynia sie do wzrostu sity
nabywczej ludnosci i wzrostu popytu na towary. Zjawisko zmiany wielkosci

36

Wiele zagadnien zilustrowanych jest wzorami ré6znych dokumentéw np. zwigzanych ze sprzedazg
i dokonywaniem zaméwien.
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Wieor 9. Rachunek

Plekamnia  Grahamka®
ul. Lipnowska 4
3B-100 WEDCE AWEK

RACHUNEK MR 17/XY

dla Sktepu Spozywezego U Jagody”™

Wioctawek, dnia 26 marca 2000 r.

adres: ul. Motylowa 3, 23-500 Radzisfdw Kujawsks
Ca Wartosé
Nazwa towaru lub ushug J.m. lose na
, gr o, gr
1 | Chiebrazowy szt. 20 280 56,00
2 | Chleb graham st 15 220 31300
3 | Butki wroctawskie szt 30 045 1350
4 | Butka tarta kg 20 350 70,00
5
[
RAZEM: 172,50
Stownle zbigr: sto sledemdziesiqt adwa zlote 50700
Forma platnoscl: gotdwka
Platne na rachunek:
Wedr 10. Dowad dostawy
MIE)SCOWOSC | DZIEN/MIESIAC ROK
Plekamila, Grahamka”
ul. Lipnowska 4 Wiochowek 26 marca 205¥'r.
EB-100 WHDCEAWEK
DOWOD DOSTAWY NR 26/0375Y 1.
Jednost- Cena
Lp. Nazwa towaru PEWIU | llesc kamiary jednostkowa Wartosd
1 | Chieb graham 200 5t 220 440,00
2 | Chieb tostowy - 120 s5at. 330 35400
Shownie zk: osiemset dwadzesda cziery RAZEM 824,00
Sporzadzit: Zatwilerdzit: Pozyc)a kslegowania:
- i- MR 16
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Przyktady pokazujg wykorzystanie teorii w praktyce.
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gdzie:

R_- wskainik rotacji w razach,
() — wielkosc obrotu (sprzedaiy),
Z — zapas przecietny.

Wskainik rotacji w dniach informuje, na ile dni przecietnej sprzedazy wystarczy
okreslony zapas, czyli jak diugo towar pozostaje w formie zapasu w sklepie. MoZna
go obliczy¢ wedlug wzoru:

Rt
O
gdzie:
R - wskaznik rotacji w dniach,
O - wielkos¢ obrotu (sprzedazy),
T - liczba dni w okresie,
Z_ Zapas przecietny.
Uwaga: w celu uproszczenia obliczen przyjmujemy we wskaznikach rotacji, ze kazdy
miesiagc ma 30, kwartal 90, a rok 360 dni.

Znajac jeden ze wskainikow rotacji, drugi mozna obliczy¢ w uproszczony sposob,
wykorzystujac ktorys z poniiszych wzorow:

!.% Przykiad

Nalezy obliczyc wskaZniki rotacji w obrotach i w dniach, wiedzgc, Ze w okresie ubiegte-
2o roku roczny obrot w placowce handlowej wyniost 4 500 000 zi, a zapas przecigtny
250 000 zf.
L. Obliczenie wskazZnika rotacji w razach:

4 500000 zt

— =13
250 000 zt g
2. Obliczenie wskaznika rotacji w dniach:

250 000zt - 360 dni )
=20 dni
4 500 000zl

3. Obliczenie wskaznika rofacii w razach wedlug uproszczonego wzori:

4500 000zt
250 000 z}
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Na wielu stronach zamieszczono zdjecia i ilustracje np. urzadzen.
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4.4.2.Wagi i inne urzadzenia miernicze

Kolejnym elementem wyposaiZenia punktu sprzedaiy detalicznej sa wagi. Moga
by¢ one uiywane w sprzedaiy detalicznej, w procesie przygotowania towarow do
sprzedazy oraz przyjmowania towardw do sklepow, a takie w sprzedazy hurtowej.
Wykorzystywane s3 glownie w sklepach sprzedajacych artykuly Zywnosciowe.

A Waga etykietujaca B. Waga handlowa . Wago-skaner

Ryc. 38. Wagl elektroniczne

Wispolczesnie w handlu dominuja wagi elektroniczne (ryc. 38) projektowane
na podstawie najnowszych technologii. Wyposazone s3 w pamiec z programatorem
cen, wodoodporng klawiature diwigkowa umozliwiajaca bezbledna i bezawaryjng
obstuge, niezaleznie od warunkow zewnetrznych. Maja zasilanie sieciowe (ener-
gia elektryczna), akumulatorowe, na baterie. Ich zaleta jest mozliwosc szybkiego
odczytywania z dwustronnego wyswietlacza ceny jednostkowej, ciezaru i wartosci
towaru, jednoczesnie przez konsumenta i sprzedawce. Wagi maja mozliwosc taro-
wania (ustalenia wagi opakowania), kodowania cen i sumowania wartosci wazo-
nych towarow. Moga pracowac samodzielnie, by¢ podlaczone do kasy fiskalnej lub
systemu kasowo-komputerowego. Bez wzgledu na sposob podiaczenia praca wag
wyglada tak samo. Towar waZony uklada sie na szali metalowej i wciska kKlawisze
odpowiadajace danemu towarowi, wstukuje z klawiatury kod towarowy, a w kasach
wyposazonych w monitor dotykowy - dotyka okreslonych symboli. Waga samo-
czynnie oblicza naleZnosc i wyswietla ja na indvkatorze, a w wagach etykietujacych

— drukuje etykiete samoprzylepng lub na tasmie paragonowej.

Wagi elektroniczne dziela sie na:

- wagi handlowe - przeznaczone glownie do matych punktow sprzedaiy de-
talicznej 1 na targowiska. Moga miec zasilanie sieciowe, akumulatorowe lub
na baterie. Maja dwa wyswietlacze LCD - po stronie konsumenta i sprze-
dawcy, moga by¢ polaczone z urzadzeniami zewnetrznymi — kasa fiskalna,
komputerem,

128

Kazdy rozdziat konczy sie zadaniami sprawdzajagcymi wiedze oraz pytaniami testowymi,
pozwalajgcymi przygotowad uczniéw do rozwigzywania testéw egzaminacyjnych.
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@ Sprawdz, czy potrafisz

I. Pytanla testowe

Podaj whasciwg odpowiedz (tylko jedna jest poprawna):
1. Do trwalego wyposaienia punktow sprzedaiy detalicznej zaliczamy:
A.meble sklepowe.
B. urzadzenia kasowe.
C. urzadzenia transportowe.
D.komory chlodnicze.
2. Narysunku przedstawiono:
A.terminal kart platniczych.
B. tester banknotow.
C. inwentaryzator.
D.tensator.
3. Towary-magnesy powinny by rozmieszczane w:
A.centralnych miejscach sali sprzedaiowej.
B. poblizu kas.
C. malo widocznych miejscach.
D. naroiznikach sali sprzedazowej.
4. Preselekcja jest nowoczesng forma sprzedaZy stosowang w:
A_sklepach obuwniczych.
B. sklepach spozywczych.
C. aptece.
D. sklepach migsnych.
5. W sklepie, w ktorym pojedynczych towaréw nie oznacza sie cenami, w sali
sprzedazowej o powierzchni 820 m?, powinny znajdowac sie:
A.dwa czytniki kodow kreskowych.
B. trzy czytniki kodow kreskowych.
C.cztery czytniki kodow kreskowych.
D.osiem czytnikow kodow kreskowych.

1. Zadanla

1. Zaplanuj sale sprzedazowg dla sklepu spozywczego: z tradycyjng forma sprzeda-
iy w ukladzie trzyliniowym oraz samoobstugowa, wykorzystujac trzy sciany oraz
rozplanowanie wysepek w ukladzie ,w krate” na podstawie poznanych zasad.

2. Oblicz wskainik wykorzystania powierzchni sprzedazowej, biorac pod uwage
nastepujace dane.

Dlugos< scian sali sprzedazowej o kwadratowym ksztalcie wynosi 18 m. Wia-
sciciel sklepu z tradycyjna forma sprzedazy postanowil zmodernizowac sklep
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