Obrazac 7. Radni list s opisom vježbe
	Radni list za razradu vježbe/i u sklopu učenja temeljenog na radu u ustanovi i kod poslodavca

	Naziv skupa ishoda učenja
	
SIU 2: PRIMJENA POSLOVNIH PROCESA U PRODAJI

	Naziv ishoda učenja
	[bookmark: _Hlk202541049]ISHOD 3 provesti prodajni razgovor uvažavajući potrebe kupca


	Naziv modula/nastavnog predmeta
	Poslovni procesi u prodavaonici (svijet rada)

	Razred
	2. g

	Naziv vježbe
	[bookmark: _Hlk202541223]Provesti prodajni razgovor uvažavajući potrebe kupca na vlastitom primjeru proizvoda

	Redni broj vježbe

	
	
	14.

	Početak vježbe (nadnevak)
	lipanj

	Završetak vježbe (nadnevak)
	lipanj

	Trajanje vježbe (u satima)
	64 sati

	Metode rada
	Dijalog s kupcem, demonstracija nepravilnih/pravilnih trgovačkih tehnika i vještina vođenja prodajnog razgovora, praktični rad, vođeno učenje, kooperativno učenje i učenje u sjeni. Individualni rad


	Oblici rada
	Individualni rad

	Nastavna sredstva
	 Mapa praktične nastave, Zakon o zaštiti na radu i ostali važeći propisi vezani za rad u prodavaonici, uređaji i strojevi u prodavaonici, roba, namještaj prodavaonice, Upute za nove zaposlenike, 

	Opis rada
	Postupak rada i sredstva za rad:
1. Navesti I obrazložiti faze prodajnog razgovora na vlastitom primjeru proizvoda uvažavajući želje kupca
Učenik treba navesti faze prodajnog razgovora,obrazložiti važnost pripreme za prodajni razgovor (psihička, stručna i tjelesna priprema) 
, uspostaviti kontakt s kupcem (objasniti način na koji prodavač može ostvariti dobar prvi dojam, opisati pravila uljudnog ponašanja pri pozdravljanju, objasniti važnost prvog dojma kojeg kupac stječe u komunikaciji s prodavačem, opisati učinkovitu komunikaciju prodavača…), utvrditi želje i ukusa kupaca o robi koju želi kupiti - (prepoznati potrebu kupca, navesti smjernice za aktivno slušanje kupca, pokazati zainteresiranost za potrebe i želje kupca. postavljati otvorena i zatvorena pitanja) ,prezentirati proizvod kupcu - (navesti opće podatke o proizvodima uvažavajući potrebe kupca, isticati prednosti i koristi za kupca). Evidentira vježbe i zapažanja u mapu praktične nastave

	
	Zaštita na radu (izvori opasnosti prilikom izvođenja vježbe, osobna i posebna zaštitna sredstva):
Voditi računa o opasnostima na radu pri rukovanju alatima i strojevima,redovitom provjetravanju prostora, čitanju ambalažnih oznaka i uputa o uporabi.

Briga o zaštitnoj (radnoj) odjeći

	
	Zaštita okoliša (tvari koje mogu onečistiti okoliš):
Razvrstavati otpadnu ambalažu u primjerene spremnike

	
	Prilozi vježbi (crtež, shema, proračun, recept i slično):

	Vrednovanje postignuća
	Elementi vrednovanja
	Opis elementa vrednovanja

	
	POSLOVNA VJEŠTINA
	Kriteriji vrednovanja vježbe navedeni u mapi praktične nastave

	
	STRUKOVNE VJEŽBE
	Učenik/ca:
· Navodi I obrazlaže faze prodajnog razgovora na vlastitom primjeru proizvoda uvažavajući želje kupca


	
	ODNOS PREMA RADU
	· redovito i pravovremeno ispunjavanje obveza vezanih uz pisanje vježbi
· Redovito odrađivanje sati učenja temeljenog na radu
· Odgovoran odnos prema opremi i asortimanu prodavaonice
· Komunikacija sa kupcima i zaposlenicima sukladno pravilima bontona i kućnog reda

	
	Kriteriji ocjenjivanja
	Opis kriterija ocjenjivanja- poslovna vještina

	
	Odličan
	Učenik može samostalno i temeljito
· Navesti I obrazložiti faze prodajnog razgovora na vlastitom primjeru proizvoda uvažavajući želje kupca
· Evidentirati provedene postupke u mapu praktične nastave i vježbi
· Opisati radni proces u izradi vježbe
· Povezati vježbu s proizvodima, alatima i zaštitnim sredstvima koji su mu potrebni u realizaciji iste
· vrednovati ishode učenja tj. Kritički procjenjuje što je naučio izradom vježbe

	
	Vrlo dobar
	Učenik može uz manje nedostatke
· Navesti I obrazložiti faze prodajnog razgovora na vlastitom primjeru proizvoda uvažavajući želje kupca
· Evidentirati provedene postupke u mapu praktične nastave i vježbi
· Opisati radni proces u izradi vježbe
· Povezati vježbu s proizvodima, alatima i zaštitnim sredstvima koji su mu potrebni u realizaciji iste
· vrednovati ishode učenja tj. Kritički procjenjuje što je naučio izradom vježbe

	
	Dobar
	Učenik može uz veće nedostatke
· Navesti I obrazložiti faze prodajnog razgovora na vlastitom primjeru proizvoda uvažavajući želje kupca
· Evidentirati provedene postupke u mapu praktične nastave i vježbi
· Opisati radni proces u izradi vježbe
· Povezati vježbu s proizvodima, alatima i zaštitnim sredstvima koji su mu potrebni u realizaciji iste
· vrednovati ishode učenja tj. Kritički procjenjuje što je naučio izradom vježbe

	
	Dovoljan
	Učenik može površno i uz velike nedostatke
· Navesti I obrazložiti faze prodajnog razgovora na vlastitom primjeru proizvoda uvažavajući želje kupca
· Evidentirati provedene postupke u mapu praktične nastave i vježbi
· Opisati radni proces u izradi vježbe
· Povezati vježbu s proizvodima, alatima i zaštitnim sredstvima koji su mu potrebni u realizaciji iste
· vrednovati ishode učenja tj. Kritički procjenjuje što je naučio izradom vježbe


	
	Nedovoljan 
	· nije u mogućnosti opisati proces rada zadanih vježbi niti uz pomoć
· nema napisanu vježbu

	
	Ocjena 
	
	Potpis nastavnika

	
	
	
	

	
	Ocjena
	
	Potpis mentora kod poslodavca

	
	
	
	

	
	Bilješka o polaznikovu napredovanju
	



