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1. OPSTE INFORMACIJE O OBRAZOVNOM PROGRAMU
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NAZIV OBRAZOVNOG PROGRAMA: PRODAVAC
SEKTOR/ PODSEKTOR PREMA NOK - u: Turizam, trgovina i ugostiteljstvo/ Trgovina

STANDARDI ZANIMANJA NA KOJIMA SE PROGRAM ZASNIVA / NIVO:

Prodavac/ Prodavadica prehrambene robe, nivo |l

Prodavaé/ Prodavacica neprehrambene robe, nivo Il

Pomocni prodava¢/ Pomoéna prodavacica prehrambene robe, nivo |l

Pomocéni prodavaé/ Pomoéna prodavacica neprehrambene robe, nivo |l
NIVO OBRAZOVANJA: IlI

TRAJANJE OBRAZOVANJA: Tri godine

KREDITNA VRIJEDNOST OBRAZOVNOG PROGRAMA: 180 CSPK-a

USLOVI ZA UPIS, ODNOSNO UKLJUCIVANJE U PROGRAM:

- U skladu sa zakonom

USLOVI ZA NAPREDOVANJE | ZAVRSETAK OBRAZOVANJA:

- U sljededi razred napreduju ucenici koji su na kraju Skolske godine pozitivno ocijenjeni iz svih

modula/predmeta tog razreda i ako su obavili profesionalnu praksu, kako je predvideno nastavnim planom

- Obrazovanje se zavrSava polaganjem zavrsnog ispita, u skladu sa zakonom

NIVO OBRAZOVANJA ODNOSNO STRUCNE KVALIFIKACIJE KOJE SE STICU:

Nivo obrazovanja:

- ZavrSetkom obrazovnog programa Prodavac, sti¢e se srednje struéno obrazovanje u trogodiSnjem trajanju i

kvalifikacija nivoa obrazovanja Prodava¢/ Prodavadica, nivo Il

Struéne kvalifikacije:

Prodavad/ Prodavacica prehrambene robe, nivo Il

Prodavac/ Prodavacica neprehrambene robe, nivo ll|
- Pomoéni prodava¢/ Pomoéna prodavacica prehrambene robe, nivo ||

- Pomoéni prodava¢/ Pomoéna prodavacica neprehrambene robe, nivo Il

CILJEVI OBRAZOVNOG PROGRAMA:

- Osposobljavanje u¢enika za dostizanje stru¢nih i kljucnih kompetencija koje su predvidene odgovaraju¢im

Standardima zanimanja i Standardima kvalifikacija na kojima se zasniva obrazovni program.

ISHODI UCENJA

Po zavrsetku obrazovnog programa, uéenik ce biti sposoban da:

- Analizira, planira i organizuje sopstveni rad i rad pomoénog prodavaca pri obavljanju poslova prodaje robe

- lzvrSiliénu i pripremu potrebnih resursa i radnog mjesta za obavljanje posla
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Preuzme i pripremi robu za prodaju

IzloZi robu u prodajnom prostoru

Usluzi kupca, u skladu sa tipom i karakteristikama kupca i razli¢itim na¢inima i vrstama prodaje
Izda i naplati raun za kupljenu robu

|zvrSi pripremu za popis i otpis u prodajnom objektu

Vodi poslovnu dokumentaciju, u skladu sa standardima struke

Obavi poslove, u skladu sa standardima struke

IzvrSi osnovno odrzavanje uredaja i opreme za prodaju robe

Komunicira sa kupcima, nadredenima i saradnicima, u skladu sa pravilima poslovne komunikacije

Sprovede mjere zastite i zdravlja na radu, i zastite Zivotne sredine

ISHODI ZA DOSTIZANJE KLJUCNIH KOMPETENCIJA

Po zavrSetku obrazovnog programa, uéenik ée biti sposoban da:

Komunicira na maternjem jeziku, primjenom pravilnog usmenog i pisanog izrazavanja, kao i upotrebom jezika
u obrazovaniju, radu, slobodnom vremenu i svakodnevnom Zivotu

Komunicira na stranom jeziku, primjenom pravilnog usmenog i pisanog izrazavanja, kao i upotrebom jezika u
obrazovanju, radu, slobodnom vremenu i svakodnevnom Zivotu

Koristi matematicku kompetenciju i osnovne kompetencije u prirodnim naukama, primjenjujuci matematicki
nacin razmi$ljanja u rjeSavanju problema u razliCitim svakodnevnim situacijama, kao i znanja kojima se
objaSnjava svijet prirode radi postavijanja pitanja i zakljucivanja na temelju €injenica

Koristi informaciono-komunikacione tehnologije za rad u liénom i drustvenom zivotu, za pronalazenije, Cuvanije,
prikazivanje i razmjenu informacija, kao i za razvijanje saradnickih mreza putem interneta

Organizuje cjelozivotno vlastito uéenje ukljuCujuéi efikasno upravljanje vremenom i informacijama kako u
samostalnom ucenju tako i pri ucenju u grupi

UcCestvuje u drudtvenom Zivotu i radu, posebno u drustvima koja se sve vise mijenjaju, u cilju rieSavanja
konflikata ukoliko je to potrebno, na efikasan i konstruktivan nacin, na osnovu razvijenih meduljudskih i
medukulturalnih sposobnosti

Pretvori ideje u djelo, ukljuuju¢i spremnost na preuzimanje rizika, iskori$¢avanje prilika, sposobnost planiranja
radi ostvarivanja cilieva, kao i vodenje svakodnevnog, profesionalnog i druStvenog Zivota sa razvijenom
svijeSc¢u o etiCkim vrijednostima

Uoci vaznost stvarala¢kog izrazavanja ideja, iskustava i emocija u nizu umjetnosti ukljucujuci knjizevnu i
vizuelnu umjetnost, kao i zna¢aj o lokalnoj, nacionalnoj i evropskoj bastini i njihovom mjestu u svijetu
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BROJ CASOVA PO OBLICIMA NASTAVE | KREDITNA VRIJEDNOST

-
o
E&_ PREDMET / MODUL | RAZRED Il RAZRED Il RAZRED UKUPNO
o sltlv]ielw|s|[tv]ep|r]|s|T]Vv]P|[Krv]| 5 kK

A. OPSTEOBRAZOVNI MODUL
1 Er:jr;gg\?r:zléit—srpski, bosanski, hrvatski jezik i 108 6 | 108 5 | o9 5 | 315 | 16
2. |Matematika 72 5172 66 210 | 12
3. |Engleski jezik 108 4 | 72 66 246 | 13
4. |Fizicko vaspitanje 72 2 |72 66 210 | 6
5. |Informatika 72 4 72 | 4
6. [Hemija 72 4 72 | 4
7. |Geografija 72 4 72 | 4
8. |Istorija 72 4 72 4
UKUPNO: A. OPSTEOBRAZOVNI MODUL 576 29 | 396 19 | 297 15 1269 | 63
UDIO U UKUPNOM GOD. FONDU (%) 50,0 48,3134,4 31,71 28,1 25,01 37,8 | 35,0

B. STRUCNI MODULI
1. |Higijena u trgovini 72 | 54 | 18 4 72 | 4
2. |Poznavanje robe | 108 | 72 36 | 6 108 | 6
3. |Poslovna ekonomija sa osnovama trgovine 108 | 72 | 36 6 108 | 6
4. |Osnove tehnike prodaje 180 | 72 108 | 9 180 | 9
5. |lzvodenje pomoénih poslova u maloprodaji* 108 108 | 6 108 | 6
6. [Poznavanje robe Il 108 | 72 36 | 6 108 | 6
7. |Pripremni i zavrSni poslovi u trgovini 108 | 36 72| 6 108 | 6
8. |Poslovi prodaje 108 | 72 36 | 6 108 | 6
9. |Poslovna komunikacija i korespondencija 72 | 46 | 26 4 72 | 4
10. |Psihologija prodaje 72 | 52 | 20 4 72 | 4
1", qu\;?g;rggaﬁ)izipemnihiprodajnih poslova u 288 288 | 15 288 | 15
12. |Poznavanje robe Il 99 | 66 33| 6 | 9 6
13. |Savremeni na€ini prodaje 165 | 33 132 | 10 | 165 | 10
14. |Preduzetnitvo 66 | 33 | 33 4 66 4
15. |lzvodenje savremenih nacina prodaje* 429 429 | 23 | 429 | 23
UKUPNO: B. STRUCNI MODULI 576 | 270 | 54 | 252 | 31 | 756 | 278 | 46 | 432 | 41 | 759 | 132 | 33 | 594 | 43 2091 | 115
UDIO U UKUPNOM GOD. FONDU (%) 50,0 | 23,4 | 4,7 |21,9|51,7|656|24,1| 40 [375(683|719|125| 3,1 |56,3|71,7| 62,2 | 63,9
C. ZAVRSNI ISPIT

C. ZAVRSNI ISPIT | ] | | 2] ]2

D. SLOBODNE AKTIVNOSTI
D. SLOBODNE AKTIVNOSTI | MIN. 36 CASOVA | MIN. 36 CASOVA | MIN. 33 CASA |

E. PROFESIONALNA PRAKSA
E. PROFESIONALNA PRAKSA 10 DANA 10 DANA 20 DANA
UKUPNO (A+B+C) 1152 252 | 60 |1152 432 | 60 |1056 594 | 60 |3360 180
UDIO U UKUPNOM GOD. FONDU (%) 100 21,9 | 100 | 100 37,5/ 100 | 100 56,3 | 100 | 100 | 100

T - Teorijska nastava
V - Vjezbe

P — Prakti¢no obrazovanje (Prakti¢na nastava)

KV - Kreditna vrijednost

> - Suma (Godisniji fond ¢asova)
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Napomene:

- Nastavni plan sadrzi ukupni godisnji fond ¢asova, godisnji fond ¢asova za svaki modul/predmet, kao i godisnii
fond ¢asova prema oblicima nastave (teorijska nastava, viezbe i praktiéna nastava). Skola sama rasporeduje
sedmiéni broj Casova u odnosu na godi$niji. Preporuceni sedmicni fond ¢asova se dobija podjelom ukupnog
broja asova modula sa brojem radnih nedjelja u toku 8kolske godine. Sedmicni fond Casova za ucenike koji
imaju zakljuen individualni ugovor o obrazovanju kod poslodavca iznosi do 36, u skladu sa Zakonom o
struénom obrazovanju.

- Praktiéno obrazovanije (praktiéna nastava) se realizuje u okviru struénih modula, u $koli i kod poslodavca. U
zavisnosti od materijainih uslova u $koli i kod poslodavca, praktiéno obrazovanje (praktiéna nastava) se moze
i u cjelini realizovati kod poslodavca.

- Moduli koji su oznageni sa (*), realizuju se kod poslodavca. Izuzetno, ukoliko Skola nije u moguénosti da
obezbijedi realizaciju modula kod poslodavca, moZe je organizovati u Skolskoj radionici. Za uéenike koji imaju
zakljugen individualni ugovor o obrazovanju kod poslodavca, broj ¢asova ovih modula se uvecava za 144 u
prvom razredu, za 144 u drugom razredu, odnosno 132 u trecem razredu, u skladu sa Zakonom o struénom
obrazovanju.

- U Skolama u kojima se nastava izvodi na jeziku pripradnika manjinskih naroda i drugih manjinskih nacionalnih
zajednica, ucenici imaju 34 Casa nastave. Crnogorski jezik kao nematernji se u tom sluéaju izuéava sa po dva
¢asa sedmicno.
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Il POSEBNI DIO OBRAZOVNOG PROGRAMA
3. MODULI

3.1. OPSTEOBRAZOVNI MODUL

OBAVEZNI OPSTEOBRAZOVNI PREDMETI:

1.

© N o o B~ L N

CRNOGORSKI - SRPSKI, BOSANSKI, HRVATSKI JEZIK | KNJIZEVNOST
MATEMATIKA

ENGLESKI JEZIK

FIZICKO VASPITANJE

INFORMATIKA

HEMIJA

GEOGRAFIJA

ISTORIJA

Napomena:

Programe obaveznih i izbornih opSteobrazovnih predmeta priprema Zavod za S$kolstvo u skladu sa
odgovaraju¢om metodologijom, doneSenom od strane Nacionalnog savjeta za obrazovanje.



3.2. STRUCNI MODULI

3.2.1. HIGIJENA U TRGOVINI

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:
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Oblici nastave

Razred URSITTG Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
54 18 72 4

2. Cilj modula:

- Osposobljavanje za primjenu mjera oCuvanja zdravlja, odredenih sanitarno — higijenskin metoda i mjera
zastite na radu za potrebe obavljanja poslova u trgovini. Upoznavanje sa osobinama odredenih patogenih
organizama i mjerama prevencije bolesti. Sticanje znanja o znacaju oduvanja Zivotne sredine. Razvijanje
sistematiénosti, opreznosti i taénosti u radu.

3. Ishodi ucenja

Po zavrSetku ovog modula uéenik ¢e biti sposoban da:
1.

ok wn

Analizira znacaj primjene mjera liCne higijene u radnom i Zivotnom prostoru
Identifikuje odredene vrste patogenih organizama i njihov negativan uticaj

Primijeni sanitarno - higijenske metode u cilju higijenske pripreme radnog prostora

Primijeni oblike individualnih i higijenskih mjera zastite na radu pri obavljanju poslova u trgovini

Identifikuje kriterijume o kategorizaciji otpada nastalog pri obavljanju poslova u trgovini
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da
Analizira znacaj primjene mjera line higijene u radnom i zivotnom prostoru

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

1. Objasni pojam zdravlja i higijene i podjelu higijene

Odrzavanje éistoce tijela: odrZzavanje Cistoce koze,

2. OpiSe mjere i postupke odrzavanja €istoce tijela kose, noktiju, usne duplje | zuba

3. OpiSe mjere i postupke odrzavanja Cistoce odjece i

obuce u zavisnosti od prirode materijala

Materijali: prirodni i sinteticki

Navede bolesti nastale usljed neadekvatne
primjene mjera liéne higijene

Bolesti: koZne zarazne, crijevne zarazne, polne
zarazne i dr.

Istrazi i prezentuje mjere liCne higijene u radnom i
Zivotnom prostoru

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik

uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 4. Za kriterijum 5, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim
obrazlozenjem.

Predlozene teme

Zdravlje, SZO, higijena, podjela higijene

Zdravstveni i estetski znaCaj primjene mjera liéne higijene

Primjena razlicitih higijenskih metoda (li¢na, radne i intimna odjeca)

Specifiénosti koznih, crijevnih i polnih zaraznih bolesti
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Ishod 2 - U¢enik e biti sposoban da

Identifikuje odredene vrste patogenih organizama i njihov negativan uticaj

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, ucenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

o _ . ) . Patogeni organizmi: virusi, bakterije, gljive, protozoe
1. Objasni pojam, podjelu patogenih organizama i o Lo o . 3

nacine prenosenja zaraznih bolesti Nacini prenosenja: udisajem, gutanjem, preko koze,
polnim putem

Osnovne bioloske odlike virusa: parazitizam, viroze

2. Objasni osnovne bioloske odlike virusa .
kod Covjeka

Osnovne bioloske odlike bakterija: oblici bakterija,

3. Objasni osnovne bioloske odlike bakterija bolesti Covjeka, korisne bakterije, antibiotici

4. Navede odredene gljivicne bolesti Gljivicne bolesti: dermatomikoze, kandidijaza

Bolesti izazvane protozoama: malarija, dizenterija,

5. Navede odredene holesti izazvane protozoama . , .
trihomonijaza, bolest spavanja

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5.

Predlozene teme

- Zarazne bolesti Covjeka
- Prevencija razli¢itih infekcija

- Bioloske odlike patogenih organizama
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

Primijeni sanitarno-higijenske metode u cilju higijenske pripreme radnog prostora

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Navede odredene sanitarno-higijenske mjere u
cilju higijenske pripreme radnog prostora

Sanitarno-higijenske mjere: dezinfekcija,
dezinsekcija, deratizacija, dezodoriranje, aeracija

OpiSe pojam i metode dezinfekcije u radnom
prostoru

Metode dezinfekcije: mehanitke metode (CiScenije,
usisavanje, ispiranje vodom); metode fizicke
dezinfekcije (toplotom, UV lampama, plamenom i dr.);
metode hemijske dezinfekcije (soda, kre€, kre¢no
mlijeko, sapuni i deterdzenti, asepsol i dr.)

Objasni primjenu metode mehanicke i hemijske
dezinfekcije, u skladu sa prirodom i svrhom radnog
prostora, u skladu sa konkretnim zadatkom

Objasni zna&aj postupaka dezinsekcije i
deratizacije radnog prostora u cilju unistavanja
vektora i spreCavanja vektorskih bolesti

Vektori: pacovi, komarci, krpelji, muve, vasi i dr.

Vektorske bolesti: kuga, pjegavi tifus, Lajmska bolest,
malarija, groznica zapadnog Nila, denga groznica i dr.

Objasni zna&aj sprovodenja mjera aeracije i
dezodoriranja radnog prostora

IstraZi i prezentuje primjenu sanitarno-higijenskih
mjera, u skladu sa konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5. Za kriterijum 6, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazlozZenjem.

Predlozene teme

- Sanitarno — higijenska kontrola radnog i Zivotnog prostora

- Dezinfekciona sredstva

- Ostecenja i kontaminacija robe i radnog prostora izazvana bioloskim uticajima

10
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

Primijeni oblike individualnih i higijenskih mjera zastite na radu pri obavljanju poslova u trgovini

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

. Navede potencijalne negativne uticaje u radnoj

sredini

Negativni uticaji: neadekvatna temperatura,
neprilagodena koncentracija vlage, neadekvatno
strujanje vazduha, prasina, radijacija, buka i vibracije,
neprilagodena boja radnog prostora, neodgovarajuca
osvijetljenost radnog prostora, hemijske materije
negativnog djelovanja, uzro€nici ili prenosioci bolesti

Objasni mjere zastite na radu koje se preduzimaju
u radnom prostoru u cilju sprovodenja propisa
zastite na radu i protivpozarne zastite

Mjere zastite na radu: individualna tehnicka zastita
(zatitna odjeca, obuca, oprema), higijenska zastita
(primjena mjera liéne i higijene radnog prostora u cilju
prevencije bolesti) i dr.

Objasni upotrebu individualnih zastitnih
sredstava na radu za obavljanje posla u trgovini, u
skladu sa konkretnim zadatkom

Individualna zastitna sredstva na radu: kacige, kape,
rukavice, radna odje¢a, radna obuca, maske za lice,
zastitne naocari, zastitne slusalice, Stitnici, vodootporna
odje¢a, odje¢a otporna na plamen, odje¢a otporna na
djelovanje agresivnih hemikalija i dr.

Objasni vrste povreda koje mogu nastati pri
obavljanju posla u trgovini i preduzimanje mjera u
slu¢aju nastanka povrede

Vrste povrede: rane, oSte¢enja kostiju, krvarenja,
povrede oka, opekotine, oStecenja uzrokovana
djelovanjem kiselina i baza i dr.

Navede profesionalna oboljenja pri obavljanju
posla u trgovini i znaCaj prevencije

Profesionalna oboljenja: zoonoze, parazitna
oboljenja, bolesti kostiju i zglobova, proSirene vene,
iSijas, reumatizam, kozni ekcem, respiratorne infekcije,
promrzline, o¢ne bolesti, alergije, depresija i dr.

IstraZi i prezentuje primjenu mjera zastite na radu

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5. Za kriterijum 6, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim
obrazloZenjem.

Predlozene teme

Oblici zatite na radu
Kontrola uslova radnog prostora

Osnovne odlike povreda i profesionalnih bolesti u trgovini

Prevencija povreda i profesionalnih bolesti u trgovini
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Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje kriterijume o kategorizaciji otpada nastalog pri obavljanju poslova u trgovini

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojam i vrste otpada

Vrste otpada: neorganski i organski, opasni, za
recikliranje

2. Objasni odvajanje otpadnih sirovina na osnovu
karakteristika, u skladu sa konkretnim zadatkom

3. Objasni razliku otpadnih sirovina porijeklom iz
neprehrambenih i prehrambenih maloprodajnih
objakata

4. QObjasni znaCaj racionalnog koriséenja prirodnih
resursa i zna€aj reciklaze otpadnog materijala

Znacaj reciklaze: usteda sirovina, usteda energije,
zastita Zivotne sredine

5. Objasni selekciju i odlaganie reciklaznog otpada u
predvidene kontejnere, u skladu sa konkretnim
zadatkom

Kontejneri: za papir i drvo, za plastiku, za staklo, za
metal

6. IstraZiiprezentuje reciklazu materijala nastalog pri
obavljanju poslova u trgovini

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5. Za kriterijum 6, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazloZenjem.

Predlozene teme

- lzvori, vrste i osobine otpadnih materija

- Ugrozavanije prirodnih ekosistema i zagadivanje zivotne sredine

- Reciklaza

12
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

- Modul Higijena u trgovini je koncipiran na nacin da u€enicima omogucava sticanje teorijskih znanja iz ove
oblasti. Teorijski dio nastave realizuje se sa cijelim odjeljenjem. PreporuCuje se upotreba raznovrsnih
oCiglednih nastavnih sredstava (modeli, skice, crtezi, fotografije, internet prezentacije), primjena razliéitih
metoda i oblika rada, uz aktivno u¢e$¢e uéenika u svim fazama Casa. Aktivnost na &asu, viSi stepen
radom u grupama, izradom seminarskih radova, referata, prezentacija, projektnih zadataka, sprovodenjem
istrazivanja i dr.

- Vjezbe se realizuju, takode sa cijelim odijeljenjem, a preporucuju se sliede¢e metode: rad u grupi, rad u paru,
osmiSljavanje zanimljivin tema za gostujuteg predavaca, istrazivacka aktivnost koja ukljuCuje saradnju sa
lokalnom zajenicom i dr. Tokom realizacije ovog oblika nastave, ucenici samostalno ili u timu rjeSavaju
zadatke, nakon ¢ega ih usmeno prezentuju drugim ucenicima uz strutno obrazlozenje i diskusiju sa drugim
ucenicima i nastavnikom. U&enike treba podijeliti u grupe, a rjeSavanje zadataka realizovati individualno, u
parovima ili manjim grupama, ali tako da svaki uCenik samostalno uradi odredeni prakticni zadatak.
Nastavnici treba da daju uputstva u¢enicima o metodama pri izradi radova, da podstiu problemsku nastavu
kojom se ucenici navode da sami dolaze do zaklju¢aka prilikom rjeSavanja problema, $to omogucava
povezivanje teorijskih znanja sa prakticnom primjenom.

- U ciliu podsticanja darovitih ucenika, nastavnik moZze da koristi viSi taksonomski nivo u odnosu na
preporueni, kao i proSirene ishode uenja, usmjeravajuéi darovite uéenike na zakljuéivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
treba da podstakne uCenike na razvoj njihovih sposobnosti i interesovanja u cilju pravilne karijerne
orijentacije.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

- Nikoli¢ M.; Kocijanéi¢ R.; Pecelj-Gec M.; Parezanovi¢ V., Higijena sa zdravstvenim vaspitanjem, Zavod za
udZbenike, Beograd, 2008.

- Ljaljevi¢ A., Higijena, Centar za struéno obrazovanje, Podgorica, 2007.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporuéi uCenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savijeta, vazece

propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.
1. RacCunar 1
2. Projektor 1
3. Projektno platno 1
4. Sredstva za mehanicku i hemijsku dezinfekciju, aeraciju i dezodoriranje po potrebi
5. Modeli i zidne slike po potrebi

7. Obavezni na€ini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda uéenja

- Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja uCenika u dostizanju ishoda
ucenja.

- Vrednovanje postignu¢a uCenika, odnosno dostizanja ishoda ucenja vrsi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda uenja posebno.
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Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u konac€noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda u€enja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju 8kolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

Osnove tehnike prodaje

Poznavanje robe |

Poznavanije robe I

Poznavanje robe I

Izvodenje pomoénih poslova u maloprodaji

Napomena:

U cilju usagladavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda u€enja, nastavnici su obavezni da zajedno vrse
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izrazavanje
vlastitih argumenata i zaklju¢aka na uvjerljiv nacin, razvijanje kriti¢kog mi$ljenja iz oblasti higijene i dr.)
Komunikacija na stranom jeziku (upotreba stru¢ne terminologije na stranom jeziku u usmenom ili pisanom
obliku u vidu koriS¢enja stru¢ne literature iz oblasti higijene)

Matematicka kompetencija i osnovne kompetenciie u prirodnim naukama i tehnologiji (primjena
matematickog mislienja tokom rjeSavanja problema, razumijevanje bioloSkih, fiziCkih, hemijskih, fizicko -
hemijskih procesa i dr.)

Digitalna kompetencija (izrada prezentacija na zadate teme iz oblasti higijene i sl.)

Ugiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u u¢enju)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na €asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanja razliCitih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka i dr.)

14



3.2.2. POZNAVANJE ROBE |

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
| 72 36 108 6

Prakti¢na nastava: Odjeljenje se dijeli na grupe do 16 uéenika.

2. Cilj modula:

- Upoznavanje sa pojmom robe, standardima kvaliteta neprehrambene robe, vrstom, asortimanom i
karakteristikama proizvoda hemijske industrije, tekstilnih proizvoda, proizvoda od koze i krzna, namjestaja,
papira i proizvoda izdavacke djelatnosti. Osposobljavanje za prepoznavanje razliéitih proizvoda navedenih
vrsta roba. Razvijanje preciznosti, sistemati¢nosti, opreznosti, tacnosti u radu, odgovornosti i timskog rada.

3. Ishodi ucenja

Po zavrSetku ovog modula uéenik ¢e biti sposoban da:

1. Identifikuje robu, standarde i ostale propise o kvalitetu neprehrambene robe i deklaracije
Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu proizvoda hemijske industrije
Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu tekstilnih proizvoda i proizvoda od koze i krzna
Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu proizvoda od drveta

Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu proizvoda od papira i izdavacke djelatnosti

ok w
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Ishod 1 - Ucenik ¢e

Identifikuje robu, standarde i ostale propise o

biti sposoban da

kvalitetu neprehrambene robe i deklaracije

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, u¢enik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

. Objasni pojam robe i cilj izu€avanja poznavanja

robe u trgovinskom poslovanju

Objasni klasifikaciju robe

Objasni vrste materijala za izradu ambalaze i
njihove karakteristike

Vrste materijala za izradu ambalaze: papir, karton,
metal, staklo, plastika, tekstil, drvo

Objasni kvalitet, pokazatelje kvaliteta i oznake za
kvalitet

Pokazatelji kvaliteta: organolepticka, mehanicka,
hemijska, fizicko-hemijska, eksploataciona svojstva

Oznake za kvalitet: slova (A, B, C), rimski brojevi (I, II,

I11), rijeci (‘prima”, “extra”)

Objasni standarde i ostale propise o kvalitetu
neprehrambene robe

Standardi i ostali propisi: 1ISO, CE i ostali standardi u
pogledu bezbjedne upotrebe neprehrambenih roba

Neprehrambena roba: proizvodi hemijske industrije,
tekstilni proizvodi, koZa i krzno, drvo i proizvodi od
drveta, papir i proizvodi graficke djelatnosti, proizvodi
bazne metalurgije, goriva, elektrotehnicki proizvodi,
proizvodi prerade nemetala

Objasni deklaraciju i njen znacaj

Protumadi deklaraciju, standarde i ostale propise o
kvalitetu neprehrambene robe, na konkretnom
primjeru

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 6. Za kriterijum 7, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjezbe sa
usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

Koncepcija predmeta poznavanje robe

Ambalaza

Kvalitet robe

Standardi i ostali propisi 0 kvalitetu neprehrambene robe

Deklaracija

16



OP - Prodava¢

Ishod 2 - Ucenik ¢e

Identifikuje osnovne karakteristike i pri

biti sposoban da

mjenu proizvoda hemijske industrije

Kriterijumi za dostizanje ishoda u¢enja

U cilju dostizanja ishoda ucenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

. Navede vrste proizvoda hemijske industrije

Vrste proizvoda hemijske industrije: sredstva za
pranje i Cis¢enje, kozmeticko - parfimerijski proizvodi,
kozmeticki preparati za njegu koze, dekorativna
kozmetika, kozmeticki proizvodi za liénu higijenu, boje,
lakovi, kau€uk, guma, plasticne mase

Objasni asortiman proizvoda hemijske industrije

Asortiman proizvoda hemijske industrije:
deterdzenti, sapuni, sredstva za ¢iScenje, parfemi,
kolonjske vode, dezodoransi, razli¢ite vrste krema,
ruzevi, puderi, Sminke, lak za nokte, boje za kosu,
pasta za zube, voda za usta, Samponi, regenerator, lak
za kosu, losioni, kreme za brijanje, depilatori, sinteti¢ke
i vieStacke plastiCne mase, pneumatici

OpiSe karakteristike, kvalitet, primjenu i znacaj
proizvoda hemijske industrije za njenu prodaju

Karakteristike: sirovinski sastav, organolepti¢ke
osobine, mehanicka i termicka svojsta

Kvalitet: efikasnost, univerzalnost, neskodljivost,
trajnost, sposobnost uklanjanja ispiranjem, postojanost,
dobra mazivost, pokrivna mo¢, prijatan miris,
efikasnost, bakterioloSka ispravnost, otpornost na
toplotu

Prepozna proizvod hemijske industrije na osnovu
zadatih asortimana, karakteristika i deklaracije, na
konkretnom primjeru

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 3. Za kriterijum 4, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjezbe sa
usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

Sredstva za pranje i CiS¢enje
Kozmeti¢ko-parfimerijski proizvodi
Proizvodi od plasti¢nih masa
Proizvodi od gume

Proizvodi za bojenje i lakiranje
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu tekstilnih proizvoda i proizvoda od koze i krzna

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

. Objasni vrste vlakana, njihove karakteristike i
estetsko oblikovanje

Vrste vlakana: prirodna (pamuk, lan, vuna, svila),
hemijska (polusinteticka, sinteti¢ka)

Karakteristike: fiziCka i fizicko-hemijska, mehanicka,
hemijska svojstva

Estetsko oblikovanje: bojenje, Stampanje, apretiranje

. Navede vrste tekstilnih proizvoda i asortiman
tekstilnih tkanina, trikotaze, tekstilne konfekcije
i komadne robe

Vrste tekstilnih proizvoda: tkanine, trikotaza, tekstiina
konfekcija, komadna roba

Asortiman tekstilnih tkanina: pamucne, lanene,
vunene, od prirodne svile, viskozne, acetatne,
sinteticke

Asortiman trikotaze: od pamuka, vune, sintetickih
filamenata (donje rublje, spavacice, trenerke, dzemperi
idr.)

Asortiman tekstilne konfekcije: gornja odjeca, rublje,
radna odjeca

Asortiman komadne robe: rublje za domacéinstvo,
posteljina, tekstilna galanterija

. OpiSe karakteristike tekstilnog proizvoda i
kvalitet od znacaja za prodaju

Karakteristike tekstilnog proizvoda: sirovinski
sastav, dimenzije, mehanicke, estetske

. Objasni faktore koji utiCu na karakteristike koze

Faktori: porijeklo sirove koze, nacin Stavljenja,
primjenjena dorada

. Navede proizvode od koze, asortiman i osobine
za ocjenu kvaliteta

Proizvodi od koze: obuca, kozna galanterija i kozna
konfekcija

Asortiman: obuca (prema polu, sezoni, tipu modela,
namjeni, materijalu, kroju, nacinu spajanja djelova),
koZna galanterija (nov€anici, kaidevi, torbe i dr.)

Osobine: higijenske, eksploatacione, estetske

. OpiSe proizvode od krzna i karakteristike krzna

Proizvodi od krzna: krznena konfekcija

Karakteristike krzna: boja, duzina dlake, gustina,
mekoca, sjaj, trajnost, debljina

. Objasni nacin odrzavanja tekstilnih proizvoda na
osnovu CE oznake

. Prepozna tekstilni proizvod, proizvod od koZe i
krzna na osnovu asortimana, oznaka i deklaracije,
na konkretnom primjeru
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da
Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu tekstilnih proizvoda i proizvoda od koze i krzna

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 7. Za kriterijum 8, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjezbe sa
usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Tekstilne sirovine-vlakna
- Tkanine

- Trikotaza

- Tekstilna konfekcija

- Komadna roba

- Obuca

- Kozna galanterija

- Kozna i krznena konfekcija
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da
Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu proizvoda od drveta

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Eksploataciona svojstva drveta: fizicka, mehanicka,

1. Navede eksploataciona svojstva drveta
estetska

2. Objasni asortiman, karakteristike i primjenu

. oy Asortiman: rezana grada, furnir, drvne ploge
proizvoda mehanicke prerade drveta

Materijali za proizvodnju namjestaja: materijali za
nosecu konstrukciju namjestaja, elastiéni materijali,
materijali za oblaganje, pomoéni pribor

3. Navede materijale za proizvodnju namjestaja i
njihove karakteristike

Klasifikacija namjestaja: prema namjeni, materijalu,

4. Navede klasifikaciju namjestaja komponovanju, stilu, funkgij

Kvalitet namjestaja: funkcionalnost, trajnost,

5. Objasni kvalitet namjestaja od znaCaja za prodaju izdrljivost, otpornost, preciznost izrade

6. Objasni eksploatacione karakteristike proizvoda | Eksploatacione karakteristike: sigurnost,
mehanicke prerade drveta zna¢ajne za prodaju pouzdanost, jednostavnost, ekoloSka neutralnost i sl.

7. Objasni karakteristike materijala za proizvodnju
namjestaja

8. Objasni klasifikaciju namjestaja

9. Prepozna karakteristike proizvoda od drveta, u
skladu sa konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda u¢enja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 8. Za kriterijum 9, potrebne su ispravno uradene prakticne vjezbe sa
usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Proizvodi eksploatacije Suma
- Proizvodi mehanicke prerade drveta

- Namjesta
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Ishod 5 - UCenik Ce biti sposoban da

Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu proizvoda od papira i izdavacke djelatnosti

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni formate, kvalitet i karakteristike papira

Formati: osnovni formati reda A, sporedni formati reda
B, zavisni formati reda C

Karakteristike papira: sastav, fizicko - mehanicke

2. Navede vrste papira za pisanje i crtanje i njihove
karakteristike

Vrste papira: bezdrvni pisaci, bankpost, linirani, pelir,
kuler, indigo i dr.

3. Objasni primjenu odredene vrste papira, na
konkretnom zadatku

4. Objasni vrste proizvoda od papira i karakteristike
od znacaja za prodaju

5. Objasni proizvode izdavacke djelatnosti

Proizvodi izdavacke djelatnosti: knjige, brosure,
novine, ¢asopisi, plakate, reprodukcije slika,
geografske karte, formulari, diplome, svjedoganstva,
radne knjiZice

6. Protumadi primjenu odredenog proizvoda
izdavacke djelatnosti, u skladu sa konkretnim
zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda u¢enja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5. Za kriterijum 6, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjezbe sa

usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Proizvodi od papira
- Pribor za pisanje i crtanje
- Proizvodi izdavacke djelatnosti
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

- Modul Poznavanje robe | je koncipiran na nacin da ucenicima omogucava sticanje teorijskih i prakticnih
znanja i vjestina iz ove oblasti. Teorijski dio nastave realizuje se sa cijelim odjeljenjem. Preporuéuje se
upotreba gotovih modela, skica, internet prezentacija u cilju boljeg razumijevanja sadrzaja.

- Prakticna nastava se realizuju u Skolskoj radionici koja je opremljena preporu¢enim materijalnim uslovima.
Tokom realizacije ovog oblika nastave, uéenici samostalno ili u timu rjeSavaju prakti¢ne zadatke, nakon Cega
ih usmeno prezentuju drugim ucenicima uz struéno obrazlozenje i diskusiju sa drugim ucenicima i
nastavnikom. Ucenike treba podijeliti u grupe, a rieSavanje praktinih zadataka realizovati individualno, u
parovima ili manjim grupama, ali tako da svaki uCenik samostalno uradi odredeni praktiéni zadatak. Nastavnik
treba da podsti€e problemsku nastavu kojom se ucenici navode da sami dolaze do zaklju¢aka prilikom
rieSavanja problema, §to omogucéava povezivanje teorijskih znanja sa prakticnom primjenom.

- Realizacija pojedinih nastavnih sadrZaja omogucava individualni rad, koji se manifestuje kroz izradu
seminarskih radova. UCenici svoje seminarske radove treba da javno prezentuju ostalim uéenicima u
odjeljenju ili grupi i da pruze odgovore na postavljena pitanja ili kriticke stavove. Nastavnici treba da daju
uputstva uéenicima o metodama pri izradi seminarskih radova.

- U ciliu podsticanja darovitih ucenika, nastavnik moZze da koristi viSi taksonomski nivo u odnosu na
preporueni, kao i proSirene ishode uenja, usmjeravajuéi darovite uéenike na zakljuéivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
treba da podstakne ucenike na razvoj njihovin sposobnosti i interesovanja u cilju pravilne karijerne
orijentacije.

- PreporuCuju se posjete prodavnicama, sajmovima i manifestacijama u kojima se ucenici neposredno
upoznaju sa praktiénom realizacijom nastavnih sadrzaja.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

- UroSevi¢ S.; Milisavljevic N.; Markov N., Poznavanje robe za Ill i IV razred trgovinske $kole, Zavod za
udZbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2000.

- Jancetovi€ K., Komercijalno poznavanije robe za Il razred Ekonomske Skole, Zavod za udzbenike i nastavna
sredstva, Beograd, 2003.

- Jancetovi¢ K., Poznavanje robe za Ill razred Ekonomske $kole, Zavod za udZzbenike i nastavna sredstva,
Beograd, 1999.

- TeSi¢ M., Tekstilna vlakna, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2007.

- Obradovi¢ V., Kozarski materijali, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2001.

- Stamenovié M., Tehnologija koZze — skripta, Visoka $kola strukovnih studija, Beogradska politehnika,
Beograd, 2008.

- Miletié V., Ispitivanje tekstila, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2005.

- Soljaci¢ I.; Pusi¢ T., Njega tekstila, SveuciliSte u Zagrebu, Tekstilno — tehnoloski fakultet, Zagreb, 2005.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporuéi uCenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savjeta, vazete
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.
1. Racunar 1
2. Projektor 1
3. Projekciono platno 1

Opremljen prodajni prostor (sa razli€itim vrstama i asortimanom proizvoda
4. hemijske industrije, tekstilnih proizvoda, proizvoda od koze i krzna, namjestaja, 1
papira i proizvoda izdavacke djelatnosti)
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7. Obavezni na€ini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda ucenja

Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja u¢enika u dostizanju ishoda
ucenja.

Vrednovanje postignuéa ucenika, odnosno dostizanja ishoda ucenja vrSi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u€enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u kona¢noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda uéenja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

Higijena u trgovini

Osnove tehnike prodaje

Pripremni i zavréni poslovi u trgovini

Poznavanje robe Il

Poznavanije robe Il

Poslovi prodaje

Savremeni nacini prodaje

Izvodenje pripremnih i prodajnih poslova u maloprodaiji
Izvodenje savremenih nacina prodaje

Napomena:

U cilju usaglasavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda ucenja, nastavnici su obavezni da zajedno vrSe
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izraZavanje
vlastitih argumenata i zaklju¢aka na uvjerljiv nacin, razvijanje kritickog misljenja iz oblasti poznavanja robe i
dr.)

Komunikacija na stranom jeziku (upotreba stru¢ne terminologije na stranom jeziku u usmenom ili pisanom
obliku u vidu koriS¢enja stru¢ne literature iz oblasti poznavanja robe)

Matematicka kompetencija i osnovne kompetenciie u prirodnim naukama i tehnologiji (primjena
matematickog mislienja tokom rjeSavanja problema, razumijevanje fizickih, hemijskih, fizicko - hemijskih
procesa i dr.)

Digitalna kompetencija (izrada prezentacija na zadatu temu i sl.)

UCiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u u¢enju)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na €asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanja razli¢itih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka i dr.)

Smisao za inicijativu i preduzetniStvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, davanja izvjestaja,
procjene, evidentiranja, davanje inicijative i dr.)

Kulturolodka svijest i ekspresija (razvijanje svijesti o vaZnosti stvaralackog izrazavanja ideja, iskustava i
emocija i dr.)
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3.2.3. POSLOVNA EKONOMIJA SA OSNOVAMA TRGOVINE

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

Oblici nastave Kredit
reditna
Razred Teorijska - Praktiéna Lz vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
I 72 36 108 6
2. Cilj modula:

Osposobljavanje za analizu ulaganja, rezultata poslovanja privrednog drustva, mjerenje uspjeSnosti njegovog
poslovanja i upoznavanje sa funkcijama i specificnostima trgovine, kao privredne djelatnosti. Razvijanje tacnosti,
azurnosti i odgovornosti u radu.

3. Ishodi ucenja
Po zavrSetku ovog modula uéenik ¢e biti sposoban da:

1. Identifikuje ekonomiju kao nauku i njenu podjelu

2. Identifikuje sredstva privrednog drustva i nagine finansiranja

3. Utvrdi karakteristike pojedinih vrsta troSkova poslovanja i cijenu kostanja proizvoda

4. Utvrdi rezultate poslovanja privrednog drustva i nacela njihove raspodjele

5. Ocijeni znacaj uspjesnog poslovanja i ulaganja u razvoj privrednog drustva

6. Odredi znacaj trgovine u razvoju nacionalne ekonomije i vezu izmedu trgovine i trZiSta
7. Identifikuje funkcije i vrste trgovine
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje ekonomiju kao nauku i njenu podijelu

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni pojam ekonomije kao nauke i podjelu Podjela ekonomije: makro, mezo i mikro

ekonomije
2. Objasni pojam privrednog drustva i njegove Osnovne karakteristike: samostalnost, sloZenost,
osnovne karakteristike otvorenost, dinami¢nost

3. Objasni osnovne zadatke, ciljeve i elemente
poslovanja privrednog drustva i njihovu povezanost

4. Navede privredna drustva prema razli¢itim

e Kriterijumi: djelatnost, veli€ina, organizacioni oblici
kriterijumima

Oblici udruzivanja: mala i srednja privredna drustva
(klasteri, inkubatori, tehnolo$ki parkovi); velika
privredna drustva (horizontalna i vertikalna
povezivanja, multinacionalne i transnacionalne
kompanije)

5. Navede savremene oblike udruzivanja privrednih
drustava i razloge

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5.

Predlozene teme

- Ekonomija kao nauéna disciplina i njena podjela
- Privredno drustvo, pojam, podjela i oblici udruzivanja
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje sredstva privrednog drustva i na¢ine finansiranja

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda ucenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojam, vrste, karakteristike i razlicite
vrijednosti osnovnih sredstava privrednog drustva

2. lzraCuna amortizaciju osnovnih sredstava razlicitim
sistemima obracuna

Sistemi obracuna: vremenski (proporcionalna,
progresivna i degresivna metoda) i funkcionalni sistem

3. Navede vrste i karakteristike obrtnih sredstava sa
posebnim osvrtom na trgovinu

4. lzraCuna osnovne pokazatelje efikasnosti
kori¢enja obrtnih sredstava, likvidnost i
solventnost privrednog drustva na konkretnom
primjeru

Pokazatelji efikasnosti: koeficijent obrta, vrieme
obrta, masa potrebnih obrtnih sredstava

5. Nabroji mogucnosti koris¢enja sredstava posebne
namjene

Sredstva posebne namjene: sredstva rezervi,
sredstva zajednicke potrosnje

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda uéenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 3 i 5. Za kriterijume 2 i 4, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazlozZenjem.

Predlozene teme

- Poslovna sredstva
- Sredstva posebne namjene

- lzvori finansiranja sredstava
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

Utvrdi karakteristike pojedinih vrsta troSkova poslovanja i cijenu kostanja proizvoda

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojam utro$ka i troSkova pojedinih
elemenata proizvodnje, odnosno trgovine

2. Navede troSkove poslovanja prema odredenim
kriterijumima

Kriterijumi: prema elementima proizvodnje, nosiocima,
nacinu obracuna, prema reagovanju na obim
proizvodnje

3. lzraCuna fiksne, varijabilne i ukupne troSkove
poslovanja, na konkretnom primjeru trgovine

4. Navede elemente i vrste kalkulacija cijene koStanja
proizvoda odnosno robe

5. lIzraCuna cijenu koStanja proizvoda, odnosno robe,
razli¢itim metodama kalkulacije, na konkretnom
primjeru u trgovini

Metode kalkulacije: diviziona kalkulacija, kalkulacija
ekvivalentnih brojeva, kalkulacija vezanih proizvoda,
kalkulacija pomo¢u dodataka za obra¢un

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2 i 4. Za kriterijume 3 i 5, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazloZenjem.

Predlozene teme

- TroSkovi poslovanja

- Kalkulacija cijene koStanja robe
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

Utvrdi rezultate poslovanja privrednog drustva i nacela njihove raspodijele

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni rezultate poslovanja privrednog drustva i
probleme mjerenja pojedinih rezultata

Rezultati poslovanja: fizi¢ki obim proizvodnje, ukupni
prihod, dobit

2. lzraCuna fizi€ki proizvod, ukupni prihod i dobit
privrednog drustva, na konkretnom primjeru
trgovinskog privrednog drustva

3. Objasni djelovanje razliCitih faktora na pojedine
rezultate poslovanja privrednog drustva

Faktori: tehnika i tehnologija, motivisanost zaposlenih,
organizacija, trziSte, mjere ekonomske politike i dr.

4. Uporedi rezultate poslovanja privrednog drustva sa
razliCitin aspekata, na konkretnom primjeru

Aspekti: poredenje u razliCitim vremenskim periodima,
poredenie sa sliénim privrednim drustvima, poredenje
ostvarenih sa planiranim rezultatima poslovanja

5. OpiSe elemente obratuna zarada

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda uéenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 3 i 5. Za kriterijume 2 i 4, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Ekonomski principi poslovanja privrednih drustava
- Rezultati poslovanja privrednog drustva

- Raspodiela rezultata poslovanja privrednog drustva
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Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

Ocijeni znacaj uspjeSnog poslovanja i ulaganja u razvoj privrednog drustva

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni razloge ulaganja u reprodukciju u cilju
mjerenja uspjeSnosti poslovanja privrednog drustva

2. Obrazlozi osnovne pokazatelje uspjeSnosti
poslovanja privrednog drustva, na konkretnom
primjeru

Osnovni pokazatelji: produktivnost, ekonomi¢nost,
rentabilnost

3. lzraCuna dinamiku osnovnih pokazatelja
uspjeSnosti poslovanja privrednog drustva, na
konkretnom primjeru u trgovini

4. Objasni unutradnje i spoljadnje faktore razvoja
privrednog drustva sa posebnim osvrtom na
trgovinu

Faktori razvoja: tehnologija, prirodni resursi, ljudski
resursi, potrebe potroSaca, konkurencija, mjere
ekonomske politike drzave

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2 i 4. Za kriterijum 3, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Uspjesno poslovanie i ulaganje u razvoj privrednog drustva
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Ishod 6 - Ucenik Ce biti sposoban da

Odredi znacaj trgovine u razvoju nacionalne ekonomije i vezu izmedu trgovine i trzista

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, ucenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni pojam trgovine i predmet ekonomike
trgovine

2. Objasni znacaj trgovine za razvoj nacionalne
ekonomije

3. Objasni vezu trgovine sa ostalim privrednim

djelatnostima Privredne djelatnosti: industrija, turizam, poljoprivreda

4. Objasni vezu izmedu trgovine i trZista ili robnog
prometa

Faktori: demografsko socijalni; tehni¢ko tehnoloski
5. Objasni faktore razvoja trgovinske djelatnosti progres; privredni sistem i ekonomska politika;
funkcionisanje trzista i sl.

6. OpiSe globalizaciju svjetskog trZista i
internacionalizaciju trgovine

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 6.

Predlozene teme

- Trgovina kao privredna djelatnost

- Meduzavisnost trgovine i robnog prometa
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Ishod 7 - UCenik Ce biti sposoban da

Identifikuje funkcije i vrste trgovine

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Osnovne funkcije: posredovanje u prostoru
(interlokalno); u vremenu (intertemporalno);
posredovanje medu osobama (interpersonalno); pri

1. Objasni i navede osnovne i dopunske funkcije kreditiranju ili ratealna prodaja; kreiranje asortimana i
frgovine podeSavanja robe prema zahtjevima kupaca

Dopunske funkcije: doprema trgovacke robe,
isporuka, prevoz, mjerenje, vaganije, pakovanie,
montiranje i sl.

2. Objasni osnovnu podjelu trgovine Osnovna podjela: spoljadnja i unutradnja

Podjela unutrasnje trgovine: trgovina na veliko i na

3. Objasni podjelu unutrasnje trgovine malo

Posebni oblici trgovine na veliko: iskljuCiva

4. Objasni posebne oblike trgovine na veliko distribucila, selektivna distribucija i franizing

Posebni oblici trgovine na malo: distanciona
5. Objasni posebne oblike trgovine na malo trgovina, trgovina izvan poslovnih prostorija, javna i
aukcijska prodaja, prodaja na pijaci

6. Objasni znacaj elektronske trgovine

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 6.

Predlozene teme

- Funkcije trgovine

- Podjela trgovine
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

Modul Poslovna ekonomija sa osnovama trgovine je koncipiran tako da omogucava sticanje teorijskih znanja
iz oblasti mikroekonomije, odnosno poslovanja privrednog drustva i osnova trgovine i njene povezanosti s
drugim djelatnostima i robnim prometom. Prilikom realizacije modula, u€enike treba motivisati na aktivno
ucenje, samostalnost u radu i timski rad. Za obradu pojedinih nastavnih sadrZaja, preporucljivo je u¢enicima
dati da samostalno ili u timu rade seminarske ili druge radove. Prilikom izrade seminarskog rada koji
obuhvata analizu nekog sadrzaja ili problema, uéenici treba da pokazu sposobnost kako da na pravilan nacin
prikupe informacije iz relevantne literature i drugih izvora, i da na osnovu toga sami donesu liéni zakljuak o
analiziranoj materiji ili problemu. Ucenici svoje seminarske radove treba da javno prezentuju ostalim
ucenicima u odjeljenju ili grupi i da pruze odgovore na postavljena pitanja. Nastavnici treba da daju uputstva
uéenicima o metodama pri izradi seminarskih radova. Da bi se sadrzaj ovog modula priblizio u€eniku,
preporucljivo je organizovati posjetu odredenim privrednim drustvima.

U ciliu podsticanja darovitih uCenika, nastavnik moze da koristi viSi taksonomski nivo u odnosu na
preporueni, kao i proSirene ishode uenja, usmjeravajuéi darovite uéenike na zakljuéivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
treba da podstakne uCenike na razvoj njihovih sposobnosti i interesovanja u cilju pravilne karijerne
orijentacije.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

Stankovi¢-Cetkovié J., Ekonomika preduzeéa, Centar za struéno obrazovanje, Podgorica, 2009.

Kisi¢ S.; Pavlovi¢ M., Ekonomika preduzeca za Il razred, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd,
2006.

Gvozdenovi¢ D., Osnovi ekonomike preduzeca, Ekonomski fakultet, Kragujevac, 2004.

Pokrajéi¢ D., Ekonomija preduzeca, Principi i ciljevi, Centar za izdavacku djelatnost, Beograd, 2007.
Vojinovic M.; Stankovié-Cetkovié J., Ekonomika trgovine, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva,
Podgorica, 2014.

Segetlija Z., Ekonomika trgovine, Graficki zavod Hrvatske, Zagreb, 2011.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporu¢i uCenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savijeta, vazece
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.
1. RacCunar 1
2. Projektor 1
3. Projekciono platno 1

7. Obavezni nacini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda uéenja

Provjeravanje postignuéa ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja ucenika u dostizanju ishoda
ucenja.

Vrednovanje postignuca ucenika, odnosno dostizanja ishoda ucenja vrSi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u¢enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u kona¢noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda uéenja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.
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Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine

9. Povezanost modula - korelacija

Osnove tehnike prodaje

Pripremni i zavréni poslovi u trgovini
Savremeni nacini prodaje
Preduzetnistvo

Napomena:

U cilju usagladavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda uéenja, nastavnici su obavezni da zajedno vrse
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izraZavanje
vlastitih argumenata i zaklju¢aka na uvjerljiv nacin, razvijanje kriti¢kog misljenja iz oblasti mikroekonomije)
Matematicka kompetencija i osnovne kompetencije u prirodnim naukama i tehnologiji (razvijanje
matemati¢kog nacina razmisljanja i izrazavanje kroz odredene modele u rie8avanju prakti¢nih zadataka)
Digitalna kompetencija (upotreba namjenskog softvera za izradu i prikazivanje odredenih grafickih prikaza o
poslovanju privrednog drustva)

UCiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u uéenju kroz motivaciju i zelju za
primjenom ranije ste€enih znanja)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na ¢asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanje razli¢itih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka prilikom obavljanja odredenih
poslova)

Smisao za inicijativu i preduzetnidtvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, pripreme izvjestaja,
procjene, evidentiranja i dr.)

KulturoloSka svijest i ekspresija (podsticanje uporedivanja svog misljenja sa mislienjem drugih, identifikovanje
i realizacija druStvenih i ekonomskih moguénosti u kulturnoj aktivnosti)
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3.2.4. OSNOVE TEHNIKE PRODAJE

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave Kredit
reditna
Razred Teorijska - Praktiéna Lz vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
| 72 108 180 9

Prakti¢na nastava: Odjeljenje se dijeli na grupe do 16 uéenika.

2. Cilj modula:

- Upoznavanje sa spoljadnjim i unutradnjim izgledom maloprodajnog objekta, robom i njenim svojstvima
zalihama i asortimanom robe. Osposobljavanje za pripremu opreme, uredaja, alata i pribora za obavljanje
posla u maloprodajnom objektu, koris¢enje sredstava unutrasnjeg transporta i pravilno rukovanje
ambalaZzom. Sticanje znanja o radnim mjestima u maloprodajnom objektu, karakteristikama prodavaca i
podjeli potrodaca. Razvijanje odgovornosti u radu i komunikativnosti.

3. Ishodi uéenja
Po zavrsetku ovog modula ucenik ¢e biti sposoban da:

1. Analizira izgled i vrste maloprodajnih objekata i karakteristike prodajnog prostora
Pripremi opremu, uredaje, alat i pribor za obavljanje posla u maloprodajnom objektu
Izvr$i prenos robe sredstvima unutradnjeg transporta u maloprodajnom objektu
|dentifikuje robu, deklaraciju, zalihe i asortiman kao predmet poslovanja prodavnice
Rukuje ambalaznom robom u skladu sa vrstom ambalaze

Identifikuje vrste radnih mjesta, karakteristike prodavaca i podjelu potrosaéa

ook whd
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

Analizira izgled i vrste maloprodajnih objekata i karakteristike prodajnog prostora

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

. Objasni pojam maloprodajnog objekta

. Objasni kriterijume za klasifikaciju maloprodajnih
objekata

Kriterijumi: vrsta robe (prehrambeni, neprehrambeni,
mjeSoviti), veliCina (mali, srednji, veliki), mjesto
poslovanja (pokretni, nepokretni i polupokretni),
organizacioni oblik (klasi¢ni i savremeni), asortiman
(univerzalni, Sire specijalizovani i uskospecijalizovani)

. Objasni znacaj i faktore lokacije maloprodajnog
objekta

. Navede spoljasnja obiljezja maloprodajnog
objekta

Spoljasnja obiljezja: firma, izlog, izlaz, ulaz, prilaz do
prodavnice, fasada, nadstreSnica, tende, reklamni
natpisi i dr.

. Opise djelove prostora prodavnice

Djelovi prostora prodavnice: prodajni prostor i
pomocne prostorije

. OpiSe djelove prodajnog prostora i pomo¢nih
prostorija u maloprodajnim objektima kod
klasi¢nog nacina prodaje

Djelovi prodajnog prostora: prostor za namjesta; i
robu, prostor za prodavaca, prostor za kupca

Djelovi pomoénih prostorija: prirucno skladiste,
kancelarija poslovode i higijensko-sanitarne prostorije

. Objasni djelove savremenih maloprodajnih objekata

. Objasni izgled i karakteristike razli¢itih
maloprodajnih objekata, u skladu sa konkretnim
zadatkom

. Demonstrira provjeru uslova i stanja
maloprodajnog objekta za nesmetan rad

Uslovi: higijena, temperatura, osvjetljenje, vlaznost i
dr.

Stanje maloprodajnog objekta: stanje
elektroinstalacija, rasvjete, uredaja za klimatizaciju,
vodovodne mreze, kanalizacione mreze, sanitarnih
uredaja, protivpozarnog sistema, uredaja za
telekomunikaciju, alarmnih uredaja i dr.

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 8. Za kriterijum 9, potrebne su ispravno uradene praktine vjezbe sa
usmenim obrazlozenjem.
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da
Analizira izgled i vrste maloprodajnih objekata i karakteristike prodajnog prostora

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Predlozene teme

Maloprodajni objekti - pojam i kriterijumi za klasifikaciju

Znacaj i faktori lokacije maloprodajnog objekta

Spoljasnja obilieZja maloprodajnog objekta

Unutra$niji izgled maloprodajnog objekta

- Uslovi i stanje maloprodajnog objekta
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da
Pripremi opremu, uredaje, alat i pribor za obavljanje posla u maloprodajnom objektu

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, ucenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

) L . . Namijestaj: police, gondole, tezge, kare tezge, zidne
1. Nabroji namjestaj u maloprodajnom objektu za sve | police, blagajnicki stolovi, regali, podijumi i dr.

oblike prodaje . . - .
Oblici prodaje: klasicni, savremeni

2. Navede tehniCke uredaje u maloprodajnom Tehnicki uredaji: uredaji za hladenje, oprema za
objektu mjerenje robe (vage), mlinovi, masine za sijeCenje i dr.

Alat i pribor: Ceki¢, klijeSta, noz, makaze, vjeSalice,

3. Navede alat i pribor u maloprodajnom objektu giode. Zice, konac | dr.

4. Demostrira provjeru funkcionalnosti tehniékih
uredaja, alata, pribora, u skladu sa konkretnim
zadatkom

5. Demonstrira osnovno odrzavanje tehnickin Osnovno odrzavanje: ¢iSéenje, podmazivanje i sl.
uredaja, alata i pribora, u skladu sa konkretnim

zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 3. Za kriterijume 4 i 5, potrebne su ispravno uradene praktiéne vjezbe sa
usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

Namjestaj u maloprodajnom objektu

Tehnicki uredaji u maloprodajnom objektu

Alat i pribor u maloprodajnom objektu

Provjera funkcionalnosti i osnovno odrzavanje tehnickih uredaja, alata i pribora
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Ishod 3 - U¢enik e biti sposoban da

Izvr$i prenos robe sredstvima unutrasnjeg transporta u maloprodajnom objektu

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Navede sredstva unutrasnjeg transporta

Sredstva unutrasnjeg transporta: paletari, ruéna
kolica, kolica na elektricni pogon, liftovi, beskrajna traka
i dr.

2. OpiSe upotrebu odgovarajucih sredstava
unutra8njeg transporta, u zavisnosti od vrste robe

3. OpiSe nadin upotrebe sredstava unutranjeg
transporta

4, Demonstrira prenos robe uz pomo¢ zadatog
sredstva unutradnjeg transporta

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 3. Za kriterijum 4, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjeZbe sa

usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Sredstva unutradnjeg transporta
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje robu, deklaraciju, zalihe i asortiman kao predmet poslovanja prodavnice

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda u¢enja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

. Objasni pojam, svojstva i klasifikaciju robe prema

razliitim kriterijumima

Kriterijumi: izvor dobijanja, brzina potrodnje, brzina
prodaje, robne grupe i dr.

Navede razliku izmedu roba spore, brze i sezonske
potrodnje, u skladu sa konkretnim primjerom

OpiSe znacaj kvaliteta robe sa stanovista trgovine i
svojstva i propise o kvalitetu robe

Svojstva: tehnicka, funkcionalna i estetska

Propisi: standardi, norme kvaliteta i tehni¢ki normativi

Objasni elemente deklaracije sa aspekta prodaje
robe

Elementi: naziv proizvoda, naziv proizvodaca, teZina,
sirovinski sastav, uputstvo za upotrebu, rok upotrebe,
datum proizvodnje i dr.

Demonstrira postavljanje deklaracije na zadatoj robi

Objasni pojam, znacaj i vrste zaliha u
maloprodajnom objektu

Vrste zaliha: radne, rezervne i izloZzbene

Objasni pojam i zna&aj asortimana robe za
obavljanje posla u maloprodajnom objektu

Objasni kriterijume za formiranje asortimana robe

Kriterijumi: trajnost, popunjenost, zastupljenost i
prema dimenzijama

Obrazlozi potrebu za promjenom zaliha i
asortimana robe u prodavnici

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1, 2, 3, 4, 6, 7, 81 9. Za kriterijum 5, potrebne su ispravno uradene prakticne
vjezbe sa usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

Pojam robe
Vrste robe
Deklaracija robe
Zalihe robe
Asortiman robe
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Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

Rukuje ambalaznom robom u

skladu sa vrstom ambalaze

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda u¢enja, u¢enik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Definide pojam ambalaze i pakovanja

2. Objasni vrste ambalaze prema vise kriterijuma

Kriterijumi: osnovna funkcija, trajnost, stepen
vezanosti za robu, vrsta zastite, ko pakuje robu, trziste
kome je namijenjena, vrsta proizvoda koji se pakuje

3. DefiniSe funkcije ambalaze

Funkcije: skladiSno - transportna, zastitna,
ekonomska, upotrebna, prodajna, ekoloska,
informativna

4. Navede faze uskladistenja ambalaze

Faze uskladiStenja: prijem, raspored, smjestaj,
cuvanje i izdavanje

5. Objasni znadaj dizajna ambalaze

6. Objasni poslove rukovanja ambalazom

Poslovi rukovanja: istovar, prenos, smjestaj,
otvaranje, skladiStenje, Cuvanje i vra¢anje

7. Objasni osobine razlicitih vrsta ambalaze

8. Objasni vracanje ambalaze dobavljaCu

9. Demonstrira poslove rukovanja ambalazom, u
skladu sa konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 8. Za kriterijum 9, potrebne su ispravno uradene prakticne vjezbe sa

usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Pojam i funkcije ambalaze
- Vrste ambalaze

- Vracanje ambalaze dobavljacu
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Ishod 6 - Ucenik Ce biti sposoban da

Identifikuje vrste radnih mjesta, karakteristike prodavaca i podjelu potrosaca

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda u¢enja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojmove vezane za radni proces u
maloprodaji

Pojmovi: radni zadatak, radno mjesto, posao

2. OpiSe radna mjesta u prodavnici u zavisnosti od
njene vrste i veli¢ine

Radna mjesta: prodava¢, poslovoda, Sef odjelienja,
aranzer, demonstrator, blagajnik, paker i dr.

3. Obrazlozi djelokrug poslova za zadato radno
mjesto u skladu sa konkretnim zadatkom

4. OpiSe najvaznije strucne i licne karakteristike
prodavaca

Struéne karakteristike: znanje vjestine, sposobnosti

Licne katrakteristike: opSta kultura, radni moral,
vaspitanje

5. Objasni pojmove potroSac, kupac, korisnik

6. Objasni kriterijume za podjelu potroSaca

Kriterijumi: pol, starost, lojalnost, prema pristupu
kupovini, govorljivosti, struénosti i dr.

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik

uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 6.

Predlozene teme

- Radni zadatak, radno mjesto i posao

- Karakteristike savremenog prodavaca
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

Modul Osnove tehnike prodaje je tako koncipiran da u€enicima omogucava sticanje teorijskih i prakticnih
znanja i vjestina iz ove oblasti. Teorijski dio nastave realizuje se sa cijelim odjeljenjem. Preporuéuje se
upotreba internet prezentacija u cilju boljeg razumijevanija teorijskih sadrzaja.

PraktiCha nastava se realizuje kod poslodavca ili u 3kolskoj radionici koja je opremliena preporuéenim
materijainim uslovima. Tokom realizacije ovog oblika nastave, uéenici samostalno ili u timu rjeSavaju
praktiéne zadatke, nakon ¢ega ih usmeno prezentuju drugim u€enicima uz struéno obrazloZenje i diskusiju sa
drugim uéenicima i nastavnikom. U¢enike treba podijeliti u grupe, a rjeSavanje prakticnih zadataka realizovati
individualno, u parovima ili manjim grupama, ali tako da svaki uCenik samostalno uradi odredeni prakticni
zadatak. Nastavnik treba da podstie problemsku nastavu kojom se uéenici navode da sami dolaze do
zaklju¢aka prilikom rjeSavanja problema, $to omoguéava povezivanje teorijskih znanja sa praktiénom
primjenom.

U ciliu podsticanja darovitih uCenika, nastavnik moze da koristi viSi taksonomski nivo u odnosu na
preporueni, kao i proSirene ishode uenja, usmjeravajuéi darovite uéenike na zakljuéivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
treba da podstakne uCenike na razvoj njihovih sposobnosti i interesovanja u cilju pravilne karijerne
orijentacije.

Preporucuju se posjete trznim centrima i robnim kuéama u kojima se ucenici neposredno upoznaju sa
praktiénom realizacijom nastavnih sadrZaja.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

Milosavljevi¢ Lj.: Tehnika prodaje udzbenik za | i Il razred usmjerenog obrazovanja, Zavod za izdavanje
udzbenika, Novi Sad, 1990.

Vojinovié M.; Stankovié-Cetkovié J., Tehnika prodaje, udzbenik za prvi i drugi razred srednje struéne kole,
Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Podgorica, 2015.

Milosavljevi¢ Lj.; Jolovi€ Lj., Trgovinsko poslovanje, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2000.
Pavlek Z., UspjeSna trgovina, Novi Sad, Adizes, 2005.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporu¢i uCenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savijeta, vazece
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.

1. Racdunar sa odgovarajuc¢im softverom 1

2. Projektor 1

3. Projekciono platno 1

4, Stampad 1
Opremljen prodajni prostor (namjestaj, razlicite vrste robe, tehnicki uredaij,

5. oprema za mjerenije robe, alat i probor, sredstva unutrasnjeg transporta i ostala 1
oprema)

7. Obavezni na€ini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda uéenja

Provjeravanje postignuéa ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja ucenika u dostizanju ishoda
ucenja.
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Vrednovanje postignuca ucenika, odnosno dostizanja ishoda uéenja vrsi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u¢enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u konac€noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda ucenja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

Higijena u trgovini

Poslovna ekonomija sa osnovama trgovine
Pripremni i zavréni poslovi u trgovini
Psihologija prodaje

Poznavanje robe |

Poznavanije robe I

Poznavanje robe Il

Poslovi prodaje

Savremeni nacini prodaje

Izvodenje pomoénih poslova u maloprodaji
Izvodenje pripremnih i prodajnih poslova u maloprodaiji
Izvodenje savremenih nacina prodaje

Napomena:

U cilju usaglasavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda ucenja, nastavnici su obavezni da zajedno vrse
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izraZavanje
vlastitih argumenata i zaklju¢aka na uvjerljiv nacin, razvijanje kriti¢kog misljenja iz osnova tehnike prodaje)
Ugiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u u¢enju)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na €asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanja razliCitih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka i dr.)

Smisao za inicijativu i preduzetnidtvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, davanja izvjestaja,
procjene, evidentiranja, davanje inicijative i dr.)

KulturoloSka svijest i ekspresija (razvijanje svijesti o vaznosti stvaralackog izrazavanja ideja, iskustava i
emocija i dr.)
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3.2.5. 1ZVOPENJE POMOCNIH POSLOVA U MALOPRODAJI

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
| 108 108 6

Prakti¢na nastava: Odjeljenje se dijeli na grupe do 16 uéenika.

2. Cilj modula:

- Osposobljavanje za odrZavanje prodajnog prostora, magacina, opreme, uredaja, alata, pribora i instrumenata
za mjerenje u skladu sa higijenskim standardima, koris¢enje transportnih sredstava za prenos robe u
maloprodajnom objektu i rukovanje ambalaznom robom, u skladu sa karakteristikama ambalaze. Razvijanje

odgovornosti u radu, struénosti i shvatanje vaznosti izgleda i pripreme prodajnog prostora.

3. Ishodi ucenja

Po zavrSetku ovog modula uéenik ¢e biti sposoban da:

1. lzvrSi higijensku pripremu prodajnog prostora i magacina za obavljanje posla u trgovini

2. lzvrSi higijensku pripremu opreme, uredaja, alata, pribora i instrumenata za mjerenje u trgovini
3. Koristi sredstva unutrasnjeg transporta za prenos robe u maloprodajnom objektu

4. |zvr§i poslove rukovanja ambalazom robom, u skladu sa karakteristikama ambalaze
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvrsi higijensku pripremu prodajnog prostora i magacina za obavljanje posla u trgovini

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Prodajni prostor: prostor za namjestaj i robu, prostor

1. lzvrsi higijensku pripremu prodajnog prostora za prodavaca, prostor za kupca
koriste¢i mehanicke metode dezinfekcije Mehanicke metode: &iséenje, usisavanie, ispiranje
vodom i dr.
2. lzvrsi higijensku pripremu prodajnog prostora Hemijske metode: soda, kre¢, kre¢no mlijeko, sapuni i
koriste¢i hemijske metode dezinfekcije deterdZenti, asepsol i dr.
3. lzvrsi higiiensku pripremu pomocénih prostorija Pomoéne prostorije: magacin, kancelarija poslovode i

koriste¢i mehanicke i hemijske metode dezinfekcije | higijensko — sanitarne prostorije

4. IzvrSi postupak aeracije i dezodoriranja prodajnog
prostora i magacina

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda uéenja, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vieZbe sa
usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 4.

Predlozene teme

- Higijenska priprema prodajnog prostora i magacina

- Mijera aeracije i dezodoriranje prodajnog prostora i magacina
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

Izvr$i higijensku pripremu opreme, uredaja, alata, pribora i instrumenata za mjerenje u trgovini

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda ucenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

. lzvrSi pripremu opreme, uredaja, alata, pribora i
instrumenata za mjerenje, u skladu sa sanitarnim i
higijenskim propisima

[zvrSi higijensku pripremu namjestaja za obavljanje
posla u trgovini primjenom mehanicke i hemijske
metode dezinfekcije

Namijestaj: police (rafovi), gondole, tezge, zidne police,
blagajnicki stolovi, regali, podijumi i dr.

IzvrSi higijensku pripremu tehni€kih uredaja za
obavljanje posla u trgovini primjenom mehanicke i
hemijske metode dezinfekcije

Tehniéki uredaji: uredaji za hladenje, vage, mlinovi za
mljevenje, masine za sije€enje i dr.

IzvrSi higijensku pripremu alata i pribora za
obavljanje posla u trgovini primjenom mehanicke i
hemijske metode dezinfekcije

Alat i pribor: ¢ekié, klijeta, noz, makaze, vjeSalice,
Ciode, zice, konac i dr.

IzvrSi higijensku pripremu instrumenata za
mjerenje za obavljanje posla u trgovini primjenom
mehanicke i hemijske metode dezinfekcije

Instrumenti za mjerenje: mase (elektronske vage,
automatske vage, balansne vage i dr.), zapremine,
duZineidr.

IzvrSi sterilizaciju alata i pribora klju¢alom vodom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potrebne su ispravno uradene prakticne vjezbe sa

usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 6.

Predlozene teme

- Higijenska priprema opreme, uredaja, alata, pribora i instrumenata za mjerenje
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

Koristi sredstva unurasnjeg transporta za prenos robe u maloprodajnom objektu

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Prenese robu ruénim kolicima u maloprodajnom

objektu

2. Koristi paletar za prenos robe u maloprodajnom

objektu

3. Prenese robu kolicima na elektricni pogon u
maloprodajnom objektu

4. Koristi liftove za prenos robe u maloprodajnim

objektima

5. Koristi beskrajne trake za prenos robe u
maloprodajnim objektima

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda u€enja, potrebne su ispravno uradene prakticne vieZbe sa

usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 5.

Predlozene teme

- Koridéenje sredstava unutradnjeg transporta u maloprodajnom objektu
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da
lzvrSi poslove rukovanja ambalaznom robom, u skladu sa karakteristikama ambalaze

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Poslovi: istovar, prenos, smjestaj, otvaranje,

1. lzvrSi poslove rukovanja ambalazom ey S s
skladitenje, Cuvanje i vracanje

2. lzvrSi istovar ambalazne robe, u skladu sa
karakteristikama ambalaze

3. lzvrSi prenos ambalazne robe, u skladu sa
karakteristikama ambalaze

4. IzvrSi smjestaj ambalazne robe na odgovarajuce Smjestaj: zavisno od oblika, veliCine, teZine i vrste
mjesto ambalaze

5. lzvrSi otvaranje ambalaze, u skladu sa
karakteristikama ambalaze

6. lzvrSi uskladi$tenje i Guvanje ambalaze Ambalaza: tuda i sopstvena

7. lzvrSi postupak vraéanja ambalaze Vraéanje: dobavljacu, centralnom magacinu

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potrebne su ispravno uradene prakticne vjezbe sa
usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 7.

Predlozene teme

- Poslovi rukovanja ambalaZzom
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

Modul Izvodenje pomoc¢nih poslova u maloprodaiji treba realizovati kod poslodavca, a ishode treba dostizati
postepeno. Ukoliko nije izvodljivo nastavu realizovati kod poslodavca, nastava se moze odvijati u Skolskoj
radionici sa raspolozivom opremom. U tom sluaju odjeljenje se dijeli na grupe do 16 uéenika. U¢enici mogu
da rade individualno, u parovima ili u malim grupama ali nacin rada mora biti koncipiran tako da svaki uéenik
samostalno izvede praktiénu viezbu. Ukoliko nije moguce kompletnu praktiénu nastavu izvesti kod
poslodavca, obavezne su posjete klasicnim i ostalim prodajnim objektima. Nastavnik treba da stvori
atmosferu kolegijalnosti i timskog duha.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

Vojinovié M.; Stankovié-Cetkovié J., Tehnika prodaje, udzbenik za prvi i drugi razred srednje stru¢ne $kole,
Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Podgorica, 2015.

Milosavljevi¢ Lj.: Tehnika prodaje udzbenik za i i Il razred usmjerenog obrazovanja, Zavod za izdavanje
udzbenika, Novi Sad, 1990.

Milosavljevi¢ Lj.; Jolovi¢ Lj., Trgovinsko poslovanje, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2000.
Pavlek Z., UspjeSna trgovina, Novi Sad, Adizes, 2005.

Nikoli¢ M.; KocijanCi¢ R.; Pecelj-Gec M.; Parezanovi¢ V., Higijena sa zdravstvenim vaspitanjem, Zavod za
udzbenike, Beograd, 2008.

Ljaljevi¢ A., Higijena, Centar za struno obrazovanje, Podgorica, 2007.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporuéi u€enicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savjeta, vazete
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.

Opremljen prodajni prostor (namjestaj, razliCite vrste robe, tehniéki uredaji,

1. oprema za mjerenje robe, alat i probor, sredstva unutrasnjeg transporta i ostala 1
oprema)
2. Sredstva za mehanicku i hemijsku dezinfekciju, aeraciju i dezodoriranje po potrebi

7. Obavezni nacini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda uéenja

Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja ucenika u dostizanju ishoda
ucenja.

Vrednovanje postignu¢a ucenika, odnosno dostizanja ishoda uéenja vrsi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u¢enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u kona¢noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda ucenja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

Zaklju¢na ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju $kolske godine.
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9. Povezanost modula - korelacija

- Osnove tehnike prodaje
- Higijena u trgovini

Napomena:

U cilju usaglasavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda uenja, nastavnici su obavezni da zajedno vr3e
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

- Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba strune terminologije u usmenom i pismenom obliku,
izraZzavanje vlastitih argumenata i zakljucaka na uvjerljiv nacin, razvijanje kritickog misljenja iz osnova tehnike
prodaje)

- Digitalna kompetencija (upotreba savremenih sredstava unutrasnjeg transporta i sl.)

- UCiti kako uditi (podsticanje ucenika na samostalan rad i istrajnost u uéenju)

- Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na €asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanja razliCitih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka i dr.)

- Smisao za inicijativu i preduzetnidtvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, davanja izvjestaja,
procjene, evidentiranja, davanje inicijative i dr.)
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3.2.6. POZNAVANJE ROBE II

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
Il 72 36 108 6

Prakti¢na nastava: Odjeljenje se dijeli na grupe do 16 uéenika.

2. Cilj modula:

- Upoznavanje sa vrstom, asortimanom i karakteristkama proizvoda metalne galanterije, alata, metalnog
posuda, nakita, goriva, elekirotehni¢kih proizvoda i proizvoda prerade nemetala. Osposobljavanje za
prepoznavanje razli¢itih proizvoda navedenih vrsta neprehrambenih roba. Upoznavanje sa standardima
kvaliteta prehrambene robe, organoleptickim karakteristikama, kvalitetom i ¢uvanjem namirnica biljnog i
Zivotinjskog porijekla. Razvijanje preciznosti, sistematinosti, opreznosti, taCnosti u radu, odgovornosti i

timskog rada.

3. Ishodi ucenja

Po zavrSetku ovog modula uéenik ¢e biti sposoban da:

1. ldentifikuje osnovne karakteristike i primjenu metalne galanterije, alata, metalnog posuda i nakita

ok wn

Zivotinjskog porijekla
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Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu ¢vrstih, teCnih i gasovitih goriva i destilata nafte
Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu elektrotehnickih proizvoda

Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu proizvoda prerade nemetala
Identifikuje vrstu, standard kvaliteta, organolepti¢ke karakteristike, kvalitet i Cuvanje namirnica biljnog i



OP - Prodava¢

Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu metalne galanterije, alata, metalnog posuda i nakita

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Navede cme, obojene i plemenite metale

Objasni karakteristike, znaCaj i primjenu metala i
legura, znacaj i vrste antikorozivne zastite

Vrste antikorozivne zastite: antikorozivnim metalima i
njihovim legurama, organskim i neorganskim
premazima, obavijanjem

Objasni primjenu metala i legura

Objasni pojam i vrste metalne galanterije i alata

Vrste metalne galanterije: elementi za spajanje,
Zi¢ani proizvodi, okovi

Vrste alata: za sjecenje, za kovanje, za cijepanje, za
bruSenje, za glatanje, za hvatanje, za stezanje, mjerni
alati

Objasni primjenu zadate metalne galanterije i alata

OpiSe vrste, karakteristike i kvalitet metalnog
posuda

Vrste: aluminijumsko, tu¢ano, emajlirano, od
nerdajuceg Celika, od teflona, pocinkovano, kalajisano,
bakarno

Kvalitet: funkcionalnost, ekonomi¢nost, organolepticka
neutralnost, estetske karakteristike

Objasni vrste, karakteristike i obiljezavanje
metalnih i nemetalnih materijala za izradu nakita

Obiljezavanje: stepen finoCe, Zig za plemeniti metal,
Zig proizvodaca

OpiSe razli¢ite vrste nakita

Prepozna proizvode metalne galanterije, alat,
metalno posude i nakit na osnovu vrsta,
karakteristika i kvaliteta, na konkretnom primjeru

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 8. Za kriterijum 9, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjezbe sa

usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

Proizvodi crne i obojene metalurgije
Metalna galanterija

- Alat

Metalni kuhinjski pribor

- Nakit
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu ¢vrstih, teénih i gasovitih goriva i destilata nafte

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda ucenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojam, znaCaj i ocjenu kvaliteta goriva

2. Nabroji vrste goriva

Vrste goriva: prirodna (drvo, ugalj, nafta, zemni gas) i
vjestacka (drveni ugalj, koks, briketi, derivati nafte)

3. Objasni vrste uglja prema toplotnoj moci i
obiliezavanje

Vrste uglja: lignit, mrkolignitski, mrki, kameni, antracit

4. Prepozna kvalitet uglja na osnovu oznake

5. OpiSe prednosti, kvalitet i Suvanije te¢nih goriva

6. Objasni proizvode destilacije nafte, njihovo
obiljezavanije i boju

Proizvodi destilacije nafte: motorni benzini,
petroleum, dizel goriva, teSka ulja za loZenje

7. Prepozna destilate nafte na osnovu oznake

8. Opise vrste, kvalitet i Cuvanje gasovitih goriva

Vrste: propan smjesa, propan-butan smjesa

9. Prepozna vrstu goriva i destilata nafte na osnovu
oznaka, na konkretnom primjeru

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 3,5, 618 . Za kriterijume 4, 7 i 9, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne

vjezbe sa usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Cvrsta goriva
- Teéna goriva

- Gasovita goriva
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu elektrotehnickih proizvoda

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Kvalitet elektrotehnickih proizvoda: funkcionalnost,
ekonomicnost, pouzdanost, bezbjednost, ekoloska
neutralnost

1. Objasni pojam i kvalitet elektrotehnickih
proizvoda od znaaja za prodaju

Podjela i asortiman: elementi elektroinstalacija
(elektriCni provodnici, elektroinstalacioni uredaji,
elektricni mjerni instrumenti); elektri€ni izvori svjetlosti
(sijalice sa uzarenim vlaknom, svjetlosni izvori na
2. Navede podjelu i asortiman elektrotehnickih principu praznjenja kroz gasove), elektrotermicki
proizvoda prema funkciji aparati (aparati za pripremu hrane, zagrijavanje vode,
peglanije rublja); elekiromehanicki aparati (usisivadi,
rashladni uredaji), kombinovani (maSine za pranje
rublja i posuda); elektroakustiéni, audiovizuelni
(televizijski prijemnici), kompjuteri

3. Objasni kvalitet zadatog elektrotehnitkog proizvoda

4. Objasni garantni list, uputstvo za upotrebu i
servisiranje

5. Prepozna elektrotehniCki proizvod na osnovu
asortimana, kvaliteta i karakteristika, na
konkretnom primjeru

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 4. Za kriterijum 5, potrebne su ispravno uradene praktine vjeZbe sa
usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

Elementi elektroinstalacije

ElektriCni izvori svjetlosti

Elektrotermicki aparati

Elektromehanicki aparati

Kombinovani elektriéni aparati

Elektroakusticni aparati

Audio-vizuelni aparati

- Radunari
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje osnovne karakteristike i primjenu proizvoda prerade nemetala

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

. Navede proizvode prerade nemetala

Proizvodi prerade nemetala: keramicki proizvodi,
stakleni proizvodi, gradevinski materijali

Objasni karakteristike i kvalitet keramickog
materijala

Karakteristike: poroznost, mehanicke, hemijske,
otpornost na toplotu

Navede vrste keramike i karakteristike znacajne
za njenu prodaju

Vrste keramike: porcelan, kamenina, poluporcelan,
majolika, terakota, grnéarija

Objasni karakteristike keramickih proizvoda
znacajnih za njenu prodaju

Karakteristike: funkcionalnost, eksploataciona,
higijenska i estetska svojstva

Uporedi razli¢ite keramicke proizvode

Objasni karakteristike, asortiman staklenih
proizvoda, kvalitet i upotrebu

Asortiman staklenih proizvoda: za zastakljivanie,
ravno, reljefno, sigurnosno, refleksno, ogledala,
gradevinska, formalit staklo, posude

Prepozna zadate staklene proizvode, u skladu sa
konkretnim zadatkom

Objasni karakteristike, asortiman gradevinskih
materijala, kvalitet i upotrebu

Asortiman gradevinskih materijala: vezivni (cement,
krec, gips), konstruktivni (gradevinski, kamen, Sljunak,
pjesak, opeka, crijep, blokovi, hidroizolacioni i
termoizolacioni materijali)

Objasni eksploatacione karakteristike gradevinskog
materijala znacajne za njenu prodaju

10. Prepozna razliCite gradevinske materijale, u skladu

sa konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 3,4, 5, 6, 81 9. Za kriterijume 7 i 10, potrebne su ispravno uradene praktiéne

vjezbe sa usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Keramicki proizvodi
- Stakleni proizvodi

- Gradevinski materijali
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Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje vrstu, standard kvaliteta, organolepticke karakteristike, kvalitet i €uvanje namirnica biljnog i
zivotinjskog porijekla

Kriterijumi za dostizanje ishoda u¢enja

U cilju dostizanja ishoda u¢enja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni pojam i vrste prehrambene robe

Vrste prehrambene robe: Zitarice i proizvodi od
Zitarica, svjeZe voce i povrCe i njihove preradevine,
meso i preradevine od mesa, mlijeko i proizvodi od
mlijeka, riba i proizvodi od ribe, bezalkoholna i
alkoholna pi¢a, ostale Zivotne namirnice

2. Objasni standarde kvaliteta za prehrambenu robu

Standardi kvaliteta: ISO, HACCP, HALAL, Kosher i
ostali standardi u pogledu obezbjedenja kvaliteta
razli¢itih vrsta prehrambenih roba

3. Prepozna osobine prehrambene robe na osnovu
zadate oznake za standard kvaliteta

4. OpiSe organolepticke karakteristike namirnica
bilinog i Zivotinjskog porijekla

Organolepticke karakteristike: boja, bistrina,
konzistencija, koli¢ina, spoljna ispravnost, vrsta,
originalnost pakovanja, odte¢enost povrsine i spoljnih
djelova, ukus, miris

5. Objasni organolepticke karakteristike prehrambene
robe znacajne za njenu prodaju

6. Objasni ocjenu i oznake za kvalitet i Cuvanje
namirnica biljnog i Zivotinjskog porijekla

Oznake za kvalitet: slova (A, B, C), rimski brojevi (I, II,

n o«

1), rijeci (“prima”, “extra”)

7. Prepozna kvalitet namirnica biljnog i Zivotinjskog
porijekla, u skladu sa konkretnim zadatkom

8. Prepozna namimice biljnog i Zivotinjskog porijekla
na osnovu deklaracije

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 4, 51 6. Za kriterijume 3, 7, i 8, potrebne su ispravno uradene praktiéne

vjezbe sa usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Osnove poznavanja prehrambenih proizvoda

Kvalitet namirnica biljnog i zivotinjskog porijekla
Cuvanje namirnica biljnog i Zivotinjskog porijekla

Standardi i ostali propisi 0 kvalitetu prehrambene robe
Organolepti¢ke karakteristike namirnica biljnog i Zivotinjskog porijekla
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

- Modul Poznavanje robe Il je koncipiran na nacin da ucenicima omogucava sticanje teorijskih i prakticnih
znanja i vjestina iz ove oblasti. Teorijski dio nastave realizuje se sa cijelim odjeljenjem. Preporuéuje se
upotreba gotovih modela, skica, internet prezentacija u cilju boljeg razumijevanja sadrzaja.

- Prakti¢na nastava se realizuju u Skolskoj radionici koja je opremljena preporu¢enim materijalnim uslovima ili
kod poslodavca. Tokom realizacije ovog oblika nastave, uéenici samostalno ili u timu rjeSavaju praktiéne
zadatke, nakon ¢ega ih usmeno prezentuju drugim ucenicima uz stru¢no obrazloZenje i diskusiju sa drugim
uCenicima i nastavnikom. U&enike treba podijeliti u grupe, a rieSavanje prakticnih zadataka realizovati
individualno, u parovima ili manjim grupama, ali tako da svaki uéenik samostalno uradi odredeni prakticni
zadatak. Nastavnik treba da podstie problemsku nastavu kojom se ucenici navode da sami dolaze do
zaklju¢aka prilikom rjeSavanja problema, $to omoguéava povezivanje teorijskih znanja sa praktiénom
primjenom.

- Realizacija pojedinih nastavnih sadrzaja omogucava individualni rad, koji se manifestuje kroz izradu
seminarskih radova. UCenici svoje seminarske radove treba da javno prezentuju ostalim ucenicima u
odjeljenju ili grupi i da pruze odgovore na postavljena pitanja ili kritiCke stavove. Nastavnici treba da daju
uputstva uéenicima o metodama pri izradi seminarskih radova.

- U cilju podsticanja darovitih ucenika, nastavnik moze da koristi viSi taksonomski nivo u odnosu na
preporuceni, kao i proSirene ishode ucenja, usmijeravajuéi darovite ucenike na zakljuivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
treba da podstakne uCenike na razvoj njihovih sposobnosti i interesovanja u cilju pravilne karijerne
orijentacije.

- PreporuCuju se posjete prodavnicama, sajmovima i manifestacijama u kojima se ucenici neposredno
upoznaju sa prakticnom realizacijom nastavnih sadrzaja.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

- UroSevi¢ S.; Milisavljevic N.; Markov N., Poznavanje robe za Ill | IV razred trgovinske Skole, Zavod za
udZbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2000.

- Jancetovi€ K., Komercijalno poznavanje robe za Il razred Ekonomske Skole, Zavod za udzbenike i nastavna
sredstva, Beograd, 2003.

- Jancetovi¢ K., Poznavanje robe za Ill razred Ekonomske $kole, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva,
Beograd, 1999.

- Baras J.; Trbovi¢ B., Poznavanje robe za IV razred ugostiteljsko-turistiCke Skole, Zavod za udzbenike i
nastavna sredstva, Beograd, 2001.

- Jovanovi¢ M.; Kalini¢ S., Poznavanje robe za IV razred ugostiteljsko-turistiCke Skole, Zavod za udzbenike i
nastavna sredstva, Beograd, 2001.

- Kalini¢ S.; Jovanovi¢ M., Poznavanje robe za Ill razred ugostiteljsko-turisticke Skole, Zavod za udzbenike i
nastavna sredstva, Beograd, 2000.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporu¢i uCenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savijeta, vazece
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.

Racunar 1
Projektor 1
Projekciono platno 1
Opremljen prodajni prostor (sa razliCitim vrstama i asortimanom proizvoda

4 metalne galanterije, alata, metalnog posuda, nakita, goriva, elektrotehnickih 1

' proizvoda, proizvoda prerade nemetala, namirnica biljnog i Zivotinjskog

porijekla)
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7. Obavezni na€ini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda ucenja

Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja u¢enika u dostizanju ishoda
ucenja.

Vrednovanje postignuéa ucenika, odnosno dostizanja ishoda ucenja vrSi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u€enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u kona¢noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda u€enja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

Higijena u trgovini

Osnove tehnike prodaje

Pripremni i zavréni poslovi u trgovini

Poznavanje robe |

Poznavanije robe Il

Poslovi prodaje

Savremeni nacini prodaje

Izvodenje pripremnih i prodajnih poslova u maloprodaiji
Izvodenje savremenih nacina prodaje

Napomena:

U cilju usaglasavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda u€enja, nastavnici su obavezni da zajedno vrse
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izraZavanje
vlastitih argumenata i zakljucaka na uvjerljiv nacin, razvijanje kritickog misljenja iz oblasti poznavanja robe i
dr.)

Komunikacija na stranom jeziku (upotreba struéne terminologije na stranom jeziku u usmenom ili pisanom
obliku u vidu koriS¢enja stru¢ne literature iz oblasti poznavanja robe)

Matematicka kompetencija i osnovne kompetenciie u prirodnim naukama i tehnologiji (primjena
matematickog mislienja tokom rjeSavanja problema, razumijevanje fizickih, hemijskih, fizicko - hemijskih
procesa i dr.)

Digitalna kompetencija (izrada prezentacija na zadatu temu i sl.)

UCiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u u¢enju)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na €asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanja razli¢itih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka i dr.)

Smisao za inicijativu i preduzetnidtvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, davanja izvjestaja,
procjene, evidentiranja, davanje inicijative i dr.)

Kulturolodka svijest i ekspresija (razvijanje svijesti o vaZnosti stvaralackog izrazavanja ideja, iskustava i
emocija i dr.)
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1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:
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Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
Il 36 72 108 6

Prakti¢na nastava: Odjeljenje se dijeli na grupe do 16 uéenika.

2. Cilj modula:

- Osposobljavanje za primjenu tehnika pripreme robe za prodaju, izlaganje robe, provjeru izloZzene robe i njeno
pakovanje, u skladu sa Zeljom kupca i izvodenje zavrsnih poslova prodaje. Razvijanje taénosti, azurnosti i
odgovornosti u radu.

3. Ishodi uéenja

Po zavr$etku ovog modula ucenik ¢e biti sposoban da:

1.

ook w

Primijeni tehnike pripreme robe za prodaju
Izlozi robu na mjestima za izlaganje, u skladu sa planogramom
IzvrSi provjeru izloZene robe i njenu pripremu za prodaju, u skladu sa zahtjevima
Zapakuje kupljenu robu, u skladu sa zahtjevima
Izvr§i zavrSne poslove prodaje, u skladu sa zahtjevima

IzvrSi obracun i naplatu raduna uz upotrebu registar kase
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

Primijeni tehnike pripreme robe za prodaju

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

. Objasni faze pripreme robe za prodaju

Faze pripreme: raspakivanje, iS¢enje, provjeravanje
deklaracija i rokova, grupisanje, sortiranje, klasiranje,
mjerenje, pakovanje, adustiranje, oznacavanje i
¢uvanje robe

Objasni postupak raspakivanja, u zavisnosti od
vrste robe i pakovanja

Objasni provjeru deklaracije, roka trajanja,
evidentiranje rokova u knjigu rokova i preduzimanje
mjera, u zavisnosti od duzine roka trajanja

Objasni kriterijume za grupisanje robe po robnim
grupama i kriterijume za sortiranje robe po
zadatom kriterijumu

Kriterijumi za grupisanje: sirovinski sastav, namjena,
funkcionalna i upotrebna vezai sl.

Kriterijumi za sortiranje: vrsta robe, kvalitet robe,
teZina, boja, cijena, sirovinski sastav, proizvodac,
veliina i dr.

Objasni mjerenje robe na instrumentima za
mjerenje

Instrumenti za mjerenje: instrumenti za mjerenje
mase (elektronske vage, automatske vage, balansne
vage i dr.), zapremine, duzine i dr.

Demonstrira mjerenje na instrumentu za mjerenje,
u skladu sa konkretnim zadatkom

Objasni prethodno pakovanje, adustiranje,
oznacavanje i Cuvanje robe

Demonstrira zadatu tehniku pripreme robe, u
skladu sa konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 3,4, 5i 7. Za kriterijume 6 i 8, potrebne su ispravno uradene prakticne vjeZbe

sa usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

Priprema robe za izlaganje i prodaju

Faze pripreme robe za prodaju

Razvrstavanje robe po robnim grupama, vrstama i asortimanu

Mjerenje, pakovanje, adustiranje, oznaCavanje i Cuvanje robe
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

Izlozi robu na mjestima za izlaganje u skladu sa planogramom

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda ucenja, uéenik treba da:

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

1. Objasni planogram za izlaganje robe i njegovu
strukturu

OpiSe mjesta za izlaganje robe

Mjesta za izlaganje robe: zidne police, srediSnje police
(gondole), “pedurke*, rashladne vitrine i dr.

OpiSe sektore za izlaganje robe

Sektori: prehrambeni i neprehrambeni

Nacela: logi¢nost, estetski izgled, preglednost i

4. |zlozZi robu, u skladu sa definisanim nacelima e
vidljivost
Principi raznovrsnog izlaganja robe: princip vodenja
o ] ) _ kupca, odredivanja stalnih mjesta za izlaganje
5. Objasni principe raznovrsnog izlaganja robe i odredene vrste robe, pristupacnosti izlozenoj robi,

metode

princip lakSeg, brzeg i boljeg informisanja potro$aca
Metode: osnovne i specijalne

Demonstrira izlaganje robe, u skladu sa zadatim
planogramom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1, 2, 3 i 5. Za kriterijume 4 i 6, potrebne su ispravno uradene praktiéne vjezbe

sa usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

Planogram za izlaganje robe

Mijesta za izlaganje robe

Sektori u prodavnici

Nacela izlaganja robe
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvrSi provjeru izlozene robe i njenu pripremu za prodaju u skladu sa zahtjevima

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. UoCi nepravilan raspored artikala u odnosu na
planogram

2. lzvrSi promjenu pozicije odredenog artikla na

. R Robna mjesta: ,udarna“i ,manje udarna“.
adekvatnim robnim mjestima

Provjera: rokova trajanja, deklaracija, cijena, pozicije

3. lzvrsi provjeru izlozene robe u skladu sa vrstom organoleptickih, mehaniékih i eksploatacionih
robe u cilju pripreme za prodaju svojstava, funkcionalnosti, postavljenost zastitnih
magneta i dr.
4. IzvrSi pripremu robe, u skladu sa zahtjevima Priprema robe: Ci¢enje, mjerenje, sije€enije, brojanje i
kupca dr.

5. Demonstrira provjeru izlozene robe, u skladu sa
konkretnim zadatkom

6. Demonstrira pripremu robe za kupca, u skladu sa
konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda u¢enja, potrebne su ispravno uradene prakticne vieZbe sa
usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 6.

Predlozene teme

- Robna mjesta u prodavnici
- Kontrola izloZene robe

- Priprema robe za prodaju
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da
Zapakuje kupljenu robu u skladu sa zahtjevima

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst
U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni pakovanje robe

2. Nabroji materijale koji se koriste pri pakovanju Materijal: papir, karton, plastika, drvo, tekstil, staklo,
robe metalna ambalaza i dr.

Funkcije: higijenska, zastitna, promotivna, ekonomska,

3. Objasni funkcije ambalaze estetska, upotrebna i dr.

4, Demonstrira pakovanje i odabir odgovarajuceg
materijala za pakovanje, u skladu sa konkretnim
zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda uéenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 3. Za kriterijum 4, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjeZbe sa
usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

Pakovanje robe

Funkcije ambalaze

Materijali za pakovanje

Vrste ambalaze: papir, karton, metalna ambalaza, plastika, tekstil, staklo, drvo i dr.
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Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvrSi zavr$ne poslove prodaje u skladu sa zahtjevima

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Konaéna potrosnja: mljevenje, sjeenje,

1. Objasni pripremu robe za konaénu potrosnju A
vakuumiranje, Cis¢enje i dr.

2. Demonstrira pripremu robe za konacnu potrosnju, u
skladu sa konkretnim zadatkom

Nacini otpreme: vozilo prodavnice, angazovanje

3. OpiSe nacine otpreme robe do stana kupca oreduzeca za vrsenje transportnih usluga

4. Demostira montiranje robe u prodavnici u skladu sa
uputstvom

5. Demonstrira specijalno pakovanije odredene vrste

robe, u skladu sa konkretnim zadatkom Roba: parfemi, cvijece, satovi, nakit i dr.

6. Predstavi uputstvo o nacinu upotrebe odredene
vrste robe

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1, 3 i 6. Za kriterijume 2, 4 i 5, potrebne su ispravno uradene prakticne vjiezbe
sa usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

Priprema robe za konac¢nu potrosnju
- Nacini otpreme robe

- Montiranje robe

Specijalno pakovanije robe

Uputstvo o nainu upotrebe robe
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Ishod 6 - Ucenik Ce biti sposoban da

lzvrSi obracun i naplatu raéun

a uz upotrebu registar kase

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

. OpiSe pojam, funkcije i vrste novca

Funkcije novca: mjera vrijednosti,upotrebna vrjednost
kao prometnog i plateZnog sredstva, sredstva za
zgrtanje blaga i svjetski novac

Vrste: metalni, papirni, kreditni, elektronski

Objasni kretanja gotovine u blagajni

Kretanje gotovine u blagajni: brojanje, pakovanje,
otprema, prihvat gotovog novca

Objasni pojam platnog prometa, postupak i
potrebna dokumenta za otvaranje transakcionog
raéuna

Demonstrira popunjavanije zahtjeva za otvaranje
transakcionog raéuna i kartona deponovanih
potpisa

Demonstrira upotrebu instrumenata platnog
prometa u zemlji, na konkretnom primjeru

Instrumenti platnog prometa: za gotovinska pla¢anja,
za bezgotovinska placanja

Navede vrste platnih kartica i njihove
karakteristike

Vrste platnih kartica: pre-paid, kreditne i debitne

Objasni osnovnu funkciju registar kase i elemente
fiskalnog rauna

Objasni oblike rukovanja registar kasom u cilju
naplate racuna

Rukovanije: prijava i odjava na kasi, kucanje i provjera
depozita, provjera stanja kase (gotovina i kartice),
provlacenije proizvoda pored bar - kod ¢itaca,
kori§Cenje terminala za kartice, koriS¢enje kartica
lojalnosti, provjera stanja kase pri zamjeni artikla,
predaja smjene, izdavanje fakture i sl.

Demonstrira rukovanje registar kasom, u skladu sa
zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1, 2, 3, 6, 7 i 8. Za kriterijume 4, 51 9, potrebne su ispravno uradene prakticne
vjezbe sa usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

Blagajna i nacela blagajnickog poslovanja
Blagajnicka dokumenta i nalozi
Evidencija blagajniCkog poslovanja
Platne kartice

Rukovanije registar kasom
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

- Modul Pripremni i zavrdni poslovi u trgovini je tako koncipiran da u€enicima omogucava sticanje teorijskih i
praktiénih znanja i vjestina iz ove oblasti. Teorijski dio nastave realizuje se sa cijelim odjeljenjem. Preporucuje
se upotreba gotovih modela, skica, internet prezentacija u cilju boljeg razumijevanija teorijskih sadrzaja.

- Praktina nastava se realizuje kod poslodavca ili u Skolskoj radionici koja je opremljena preporuCenim
materijainim uslovima. Tokom realizacije ovog oblika nastave, ucenici samostalno ili u timu rjeSavaju
praktiéne zadatke, nakon ¢ega ih usmeno prezentuju drugim u€enicima uz struéno obrazloZenje i diskusiju sa
drugim uéenicima i nastavnikom. U¢enike treba podijeliti u grupe, a rjeSavanje prakticnih zadataka realizovati
individualno, u parovima ili manjim grupama, ali tako da svaki uCenik samostalno uradi odredeni prakticni
zadatak. Nastavnik treba da podstie problemsku nastavu kojom se uéenici navode da sami dolaze do
zaklju¢aka prilikom rjeSavanja problema, $to omoguéava povezivanje teorijskih znanja sa prakticnom
primjenom.

- U cilju podsticanja darovitih ucenika, nastavnik moze da koristi viSi taksonomski nivo u odnosu na
preporueni, kao i proSirene ishode uenja, usmjeravajuéi darovite uéenike na zakljuéivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
treba da podstakne uCenike na razvoj njihovih sposobnosti i interesovanja u cilju pravilne karijerne
orijentacije.

- PreporuCuju se posjete trznim centrima i robnim ku¢ama u kojima se ucenici neposredno upoznaju sa
praktiénom realizacijom nastavnih sadrZaja.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

- Vojinovié M.; Stankovié-Cetkovié J., Tehnika prodaje, udzbenik za prvi i drugi razred srednje struéne kole,
Zavod za udzZbenike i nastavna sredstva, Podgorica, 2015.

- Vojinovi¢ M.; Stankovi¢-Cetkovi¢ J., Tehnika prodaje, udzbenik za tre€i i Cetvrti razred srednje strucne Skole,
Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Podgorica, 2016.

- Milosavljevi¢ Lj.: Tehnika prodaje udzbenik za | i Il razred usmjerenog obrazovanja, Zavod za izdavanje
udzbenika, Novi Sad, 1990.

- Milosavljevi¢ Lj.; Jolovi¢ Lj., Trgovinsko poslovanje, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2000.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporuéi uéenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savjeta, vazeée
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.

1. Racunar 1

2. Projektor 1

3. Projekciono platno 1

4. Stampag 1
Opremljen prodajni prostor (namjestaj, instrumenti za mjerenje robe i ostala

5. neophodna oprema; razli€ite vrste robe; materijali za pakovanje i specijalno 1
pakovanje)

6. Registar kasa 1

7. Cita¢ bar-koda 1
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7. Obavezni na€ini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda ucenja

Provjeravanje postignuéa ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja ucenika u dostizanju ishoda
ucenja.

Vrednovanje postignuca ucenika, odnosno dostizanja ishoda uéenja vrsi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u¢enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u konac€noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda u€enja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

Osnove tehnike prodaje

Poslovna ekonomija sa osnovama trgovine
Poznavanije robe |

Poznavanje robe Il

Poznavanije robe Il

Poslovi prodaje

Savremeni nacin prodaje

Izvodenje pripremnih i prodajnih poslova u maloprodaiji
Izvodenje savremenih nacina prodaje

Napomena:

U cilju usaglasavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda ucenja, nastavnici su obavezni da zajedno vrse
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izraZavanje
vlastitih argumenata i zakljuCaka na uvjerljiv nacin, razvijanje kritickog misljenja iz oblasti pripremnih i
zavrdnih poslova u trgovini i dr.)

Matematicka kompetencija i osnovne kompetencije u prirodnim naukama i tehnologiji (razvijanje
matematickog nacina razmiSljanja u rjeSavanju prakti¢nih zadataka kod odredenih faza pripreme robe za
prodaju, primjene simetrije i preciznosti pri izlaganju i pakovanju robe)

Ugiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u u¢enju)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na ¢asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanja razliCitih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka i dr.)

Smisao za inicijativu i preduzetnidtvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, davanja izvjestaja,
procjene, evidentiranja, davanje inicijative i dr.)

Kulturolodka svijest i ekspresija (razvijanje svijesti o vaZnosti stvaralackog izrazavanja ideja, iskustava i
emocija i dr.
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3.2.8. POSLOVI PRODAJE

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
Il 72 36 108 6

Prakti¢na nastava: Odjeljenje se dijeli na grupe do 16 uéenika.

2. Cilj modula:

- Upoznavanje sa snabdijevanjem i preuzimanjem robe, fazama zakljuCivanja i sadrZajem kupoprodajnog
ugovora. Osposobliavanje za odrZavanje aranzirane i dekorisane robe u prodajnom prostoru i izlogu,
pripremu za popis i otpis, prodaju robe u klasi¢nim prodavnicama i rjeSavanje odredenih vrsta reklamacija.
Razvijanje taCnosti, azurnosti i odgovornosti u radu.

3. Ishodi ucenja

Po zavrSetku ovog modula uéenik ¢e biti sposoban da:

1. Identifikuje nadine snabdijevanje prodavnice i preuzimanja robe

Izvr§i odrZzavanije aranZirane i dekorisane robe u prodajnom prostoru i izlogu
IzvrSi pripremu za popis i otpis, u skladu sa odgovarajucim propisima

Usluzi kupca, u skladu sa klasi¢nim na¢inom prodaje
Rijesi odredene vrste reklamacija u prodaji, u skladu sa vaze¢im pravilima i procedurama

ok w
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje nadine snabdijevanje prodavnice i preuzimanja robe

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni znacaj i na¢ine snabdijevanja prodavnice
robom

Nacini snabdijevanja: trebovanjem iz skladista,
rasporedivanjem robe izmedu prodavnica, nabavkom
robe od dobavljata

Navede dokumentaciju koja prati robu pri
snabdijevanju prodavnice

Dokumentacija koja prati robu pri snabdijevanju:
trebovanje, nalog skladistu za izdavanje robe,
otpremnica, porudzbenica, faktura, deklaracija,
sertifikat, garantni list, uputstvo za upotrebu, spisak
ovladéenih servisa i dr.

Objasni pojam, na€ine i faze preuzimanja robe

Naéini preuzimanja robe: iz skladista (trebovanje), od
prevoznika, od dobavljaa

Faze preuzimanja robe: po dokumentaciji, po
kvantitetu, po kvalitetu

Navede robnu dokumentaciju i elemente robnih
dokumenata za preuzimanje robe

Robna dokumentacija za preuzimanje robe:
prijemnica, tovarni list, konsignacija (specifikacija),
komisijski zapisnik

IzvrSi kvantitativnu i kvalitativnu provjeru prispjele
robe na osnovu dokumentacije koja prati robu,
na konkretnom primjeru

Dokumentacija koja prati robu: otpremnica, faktura,
deklaracija

Objasni kupoprodajni ugovor i faze zaklju€ivanja

Faze zakljucivanja: faza predugovaranja, faza
sastavljanja i faza realizacije

Objasni sadrzaj kupoprodajnog ugovora

Sadrzaj kupoprodajnog ugovora: bitni elementi i
ostali elementi

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 3, 4, 6 i 7. Za kriterijum 5, potrebne su ispravno uradene prakticne vjezbe sa

usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

Nacini snabdijevanja

Nacini preuzimanja

Kupoprodajni ugovor — faze zaklju€ivanja i sadrZaj

Dokumentacija koja prati robu pri snabdijevanju i preuzimanju
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvr$i odrzavanje aranzirane i dekorisane robe u prodajnom prostoru i izlogu

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Definide pojam i znacaj aranZiranja i dekoracije u
prodajnom prostoru i izlogu

2. OpiSe dekorativne elemente za odrzavanije ve¢ Dekorativni elementi: ukrasne trake, ukrasne
dekorisane robe naljepnice, ljepljive trake, oznake od papira i sl.

3. Obrazlozi uticaj aranZiranja i dekorisanja izloga na
potroSace

4. Demonstrira odrZzavanje aranzirane i dekorisane
robe u prodajnom prostoru i izlogu, u skladu sa
konkretnim zadatkom

5. Demonstrira zamjenu starih sa novim artiklima uz
oCuvanje osnovne dekoracije

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda u¢enja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 3. Za kriterijume 4 i 5, potrebne su ispravno uradene praktiéne vjezbe sa
usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Pojam i znaCaj aranZiranja i dekoracije
- Dekorativni elementi

- Odrzavanje aranzirane i dekorisane robe u prodajnom prostoru i izlogu
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Ishod 3 - UCenik Ce biti sposoban da

lzvr$i pripremu za popis i otpis u skladu sa odgovarajuéim propisima

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

. Objasni svrhu, glavne nosioce, postupak

popisivanja robe i vrste popisa prema vremenu i
redovnosti

Vrste popisa: godisnji, mjesecni, dnevni, redovni,
vanredni, sektorski, kontrolni i djelimicni i dr.

OpiSe sortiranje i slaganje robe u cilju pripreme za
popis i otpis

Objasni na€ine utvrdivanja koli¢inskog stanja
robe u cilju njenog popisivanja

Nacini utvrdivanja koli¢inskog stanja: brojanje
komadne robe (ruéno ili uz pomo¢ skenera), mjerenje
(mase, zapremine i dr.)

Objasni kriterijume i Stetni dogadaji u vezi sa
robom na osnovu kojih se roba progladava za otpis

Kriterijumi i Stetni dogadaji u vezi sa robom: rok
trajanja, fizicka ostecenja robe, kvar, lom, kalo,
ostecenje robe usled Stetoina i dr.

ObrazloZi neophodne uslove za odlaganje robe
specifi¢nih karakteristika

Robe specifi¢nih karakteristika: hemikalije, plin,
lakovi i dr.

Popuni evidenciju vezanu za otpis robe i odlaganje
oStecene robe

Demonstrira odlaganje robe za otpis na
odgovarajuée mjesto, u skladu sa konkretnim
zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5. Za kriterijume 6 i 7, potrebne su ispravno uradene pakti¢ne vjeZbe sa
usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

Priprema prodajnog objekta i robe za popis
Popisna komisija i popisne liste
Popisivanije robe

Odlaganije otpisane i oste¢ene robe
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

Usluzi kupca u skladu sa klasi¢nim na¢inom prodaje

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Navede naéine prodaje

Nacini prodaje: klasi¢na (licna), savremena

2. Objasni karakterstike klasi¢nog nacina prodaje

3. Objasni karakteristicne faze klasicnog nacina
prodaje

4. Demonstrira usluzivanje kupca, u skladu sa
klasi¢nim na¢inom prodaje

Usluzivanje kupca: prijem, upoznavanje zelja,
pokazivanje robe, pomo¢ pri izboru robe, usmeni
sporazum o kupoprodaji robe, mjerenje robe, obracun
iznosa za prodatu robe, naplacivanje, pakovanje,
urucivanje prodate robe, ispracaj

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda uéenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijum od 1 do 3. Za kriterijum 4, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjezbe sa

usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Nacini prodaje
- Klasi¢na prodaja

- UsluZivanje kupca
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Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

Rijesi odredene vrste reklamacija u prodaji u skladu sa vaze¢im pravilima i procedurama

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda ucenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni opsta pravila koja prodavac treba da
postuje prilikom prijema robe za reklamaciju i
obrade reklamacije u prodaiji

Pravila: poStovanje zakonskog roka za rjeSavanje
reklamacije, provjera u kojem maloprodajnom objektu
je roba kupljena, provjera koli€ine i stanja vra¢ene robe

2. Opi8e sadrZaj i elemente knjige reklamacija
kupaca

Elementi knjige reklamacija: redni broj, datum
reklamacije, opis reklamacije i nacin rjeSenja
reklamacije

3. Objasni rieSavanja reklamacija u pogledu zamjene
robe

4. Demonstrira vodenje evidencije reklamacije u
pogledu zamjene artikla

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda u€enja potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uc¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 3. Za kriterijum 4, potrebne su ispravno uradene pakti¢ne vjeZbe sa

usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Prijem robe za reklamaciju
- RjeSavanje reklamacija

- Knjige reklamacija kupaca
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

- Modul Poslovi prodaje je tako koncipiran da ucenicima omogucava sticanje teorijskih i prakti¢nih znanja i
vjestina iz ove oblasti. Teorijski dio nastave realizuje se sa cijelim odjelienjem. Preporuéuje se upotreba
gotovih modela, skica, internet prezentacija u cilju boljeg razumijevanja teorijskih sadrzaja.

- Praktiéna nastava se realizuje kod poslodavca ili u Skolskoj radionici koja je opremljena preporuéenim
materijainim uslovima. Tokom realizacije ovog oblika nastave, uCenici samostalno ili u timu rjeSavaju
praktiéne zadatke, nakon ¢ega ih usmeno prezentuju drugim uéenicima uz struéno obrazloZenje i diskusiju sa
drugim uéenicima i nastavnikom. UCenike treba podijeliti u grupe, a rieSavanije prakti¢nih zadataka realizovati
individualno, u parovima ili manjim grupama, ali tako da svaki uCenik samostalno uradi odredeni prakticni
zadatak. Nastavnik treba da podstie problemsku nastavu kojom se ucenici navode da sami dolaze do
zaklju¢aka prilikom rjeSavanja problema, $to omogucava povezivanje teorijskih znanja sa prakticnom
primjenom.

- U cilju podsticanja darovitih uenika, nastavnik moze da koristi vi§i taksonomski nivo u odnosu na
preporueni, kao i proSirene ishode uenja, usmjeravajuéi darovite uéenike na zakljuéivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
treba da podstakne uCenike na razvoj njihovin sposobnosti i interesovanja u cilju pravilne karijerne
orijentacije.

- Preporucuju se posjete maloprodajnim objektima u vrijeme trajanja popisa/ otpisa robe kako bi se ucenici
neposredno upoznali sa praktiénom realizacijom nastavnih sadrZaja.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

- Vojinovi¢ M.; Stankovié-Cetkovi¢ J., Tehnika prodaje, udzbenik za tre€i i Cetvrti razred srednje strucne Skole,
Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Podgorica, 2016.

- Milosavljevi¢ Lj., Tehnika prodaje udzbenik za i i Il razred usmjerenog obrazovanja, Zavod za izdavanje
udzbenika, Novi Sad, 1990.

- Milosavljevi¢ Lj.; Jolovi¢ Lj., Trgovinsko poslovanje, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2000.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporuéi uCenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savjeta, vaZzete
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.
1. Racunar sa odgovarajucim softverom 1
2. Projektor 1
3. Projekciono platno 1

Opremljen prodajni prostor (namjestaj, tehnicki uredaji, oprema za mjerenje
4. robe, alat i probor i ostala oprema neophodna za realizaciju klasi¢nog nacina 1
prodaje; razli€ita vrsta robe, dekorativni elementii dr.)

5. Formulari dokumentacije koja prati snabdijevanije i preuzimanje robe po potrebi
6. Obrazac popisnih lista po potrebi
7. Knijiga reklamacija po potrebi
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7. Obavezni na€ini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda ucenja

Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja u¢enika u dostizanju ishoda
ucenja.

Vrednovanje postignuéa ucenika, odnosno dostizanja ishoda ucenja vrSi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u€enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u kona¢noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda u€enja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

Osnove tehnike prodaje

Poznavanje robe |

Poznavanije robe I

Poznavanje robe Il

Poslovna komunikacija i korespondencija

Savremeni nacini prodaje

Psihologija prodaje

Preduzetnistvo

Izvodenije pripremnih i prodajnih poslova u maloprodaiji

Napomena:

U cilju usaglasavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda ucenja, nastavnici su obavezni da zajedno vrse
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izraZavanje
vlastitih argumenata i zakljuaka na uvjerljiv nacin, razvijanje kritickog misljenja pri klasichom nacinu prodaje,
rieSavanju reklamacija i dr.)

Komunikacija na stranom jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku pri klasiénom
nacinu prodaje, rjeSavanju reklamacija i dr.)

Matematicka kompetencija i osnovne kompetencije u prirodnim naukama i tehnologiji (razvijanje
matematickog nacina razmisljanja i izrazavanje kroz odredene modele u rjeSavanju prakticnih zadataka pri
rieSavanju reklamacija, popisivanju i otpisivanju robe i dr.)

Digitalna kompetencija (upotreba namjenskog softvera pri realizaciji popisa, otisa, reklamacija i sl.)

UCiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u ucenju kroz motivaciju i Zelju za
primjenom ranije ste¢enih znanja)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na &asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanje razliCitih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka pri klasiénom nacinu prodaje,
rieSavanju reklamacija i dr.)
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3.2.9. POSLOVNA KOMUNIKACIJA | KORESPONDENCIJA

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
Il 46 26 72 4
2. Cilj modula:

- Upoznavanje sa pravilima poslovne komunikacije, vrstama korespondenciie i formom raznih vrsta
podnesaka. Osposobljavanje za vodenje usmene i pisane komunikacije, u skladu sa pravilima. Razvijanje

tolerantnosti, preciznosti, azurnosti i odgovornosti u radu.

3. Ishodi ucenja

Po zavrSetku ovog modula uéenik ¢e biti sposoban da:

1. Komunicira sa strankama, kolegama i nadredenima primjenjujuci pravila poslovne komunikacije

ok wbd
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Sastavi poslovno pismo u odgovarajucoj formi primjenjujuéi stilove i fraze poslovne korespondencije
Sastavi poslovna pisma u robnom prometu, u odgovarajucoj formi

Sastavi korespondentne akte u vezi sa sluzbenim putovanjem
Sastavi podneske i jednostavne isprave, u odgovarajucoj formi
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

Komunicira sa strankama, kolegama i nadredenima primjenjujuci pravila poslovne komunikacije

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojam, proces, pravila i vrste
komunikacije

Vrste komunikacije: usmena, pisana, interna,
eksterna, domaca, strana, liéna, opsta, formalna,
neformalna, privatna, poslovna, sluzbena, elektronska i
dr.

2. OpiSe pravila koris¢enja tehni¢kih sredstava za
komunikaciju

Tehnicka sredstva za komunikaciju: telefonski
uredaj, racunar, telefaks i dr.

3. Objasni pojam poslovnog bontona i kulture

4. Opise pravila komunikacije sa rukovodiocima i
kolegama

5. Objasni pojam stranke, organizaciju, nacine
pozivanja i prijema stranke

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik

uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5.

Predlozene teme

- Komunikacija i sredstva za komunikaciju
- Interna i eksterna komunikacija

- Poslovni bonton i poslovna kultura
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

Sastavi poslovno pismo u odgovarajuéoj formi primjenjujuci stilove i fraze poslovne korespondencije

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, ucenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni lica u pisanoj komunikaciji

Nacela: ekspeditivnost, tacnost i zakonitost, pisanje
sluzbenim i poslovnim stilom, uvanje poslovne tajne,

2. Objasni nacela i vrste pisane komunikacije tehnicka obrada i dr.

Vrste pisane komunikacije: eksterna, interna,
korespondencija i inokorespondencija

3. Objasni pojam, stilove i fraze poslovne
korespondencije

o _ . Elementi: obavezni i neobavezni
4. QObjasni elemente i forme poslovhog pisma o
Forme: ameriCka i francuska

5. Napise poslovno pismo u odgovarajucoj formi

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda uéenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 4. Za kriterijum 5 potrebna je ispravno uradena vjezba sa usmenim
obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Poslovna korespondencija
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

Sastavi poslovna pisma u robnom prometu, u odgovarajucoj formi

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojam korespondencije u robnom prometu

2. Objasni vrste poslovnih pisama i obrazaca u
robnom prometu

Vrste: upit, ponuda, porudzbina, profaktura, faktura,
reklamacija, komisijski zapisnik o kvalitetu i kvantitetu
prijema robe i dr.

3. Sastavi upit u robnom prometu, u odgovarajuéoj
formi

4. NapiSe poslovno pismo u robnom prometu, u
odgovarajucoj formi

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda u€enja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume 1 i 2. Za kriterijume 3 i 4 potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazlozZenjem.

Predlozene teme

- Korespondencija u robnom prometu
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

Sastavi korespondentne akte u vezi sa sluzbenim putovanjem

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojam, vrste i pripremu sluZbenih
putovanja

2. Navede korespondentne akte u vezi sa
sluzbenim putovanjem

Korespondentni akti u vezi sa sluzbenim
putovanjem: izvjestaj o obavljenom sluZzbenom
putovaniju, putni nalog i raCun

3. Sastavi izvjestaj o sluzbenom putovanju, u
odgovarajucoj formi

4. Popuni nalog za sluzbeni put, u skladu sa zadatim
elementima

5. Objasni razliku izmedu dnevnice i akontacije

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2 i 5. Za kriterijume 3 i 4 potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazlozZenjem.

Predlozene teme

- Organizacija sluzbenih putovanja
- Korespondencija u vezi sa sluzbenim putovanjima
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Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

Sastavi podneske i jednostavne isprave, u odgovarajucoj formi

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst
U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)
1. Objasni vrste i formu podnesaka Podnesci: molba, prijava, zahtjev

2. NapiSe podnesak u odgovarajucoj formi, na
konkretnom primjeru

Jednostavne isprave: potvrda, priznanica, revers,

3. Objasni pojam i vrste jednostavnih isprava .
punomocje

4. NapiSe jednostavnu ispravu u odgovarajuéoj formi,
na konkretnom primjeru

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume 1 i 3. Za kriterijume 2 i 4, potrebne su ispravno uradene vijeZbe sa usmenim
obrazlozZenjem.

Predlozene teme

- Podnesci

- Jednostavne isprave
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

Modul Poslovna komunikacija i korespondencija je tako koncipiran da uéenicima omogucava sticanje znanja
iz ove oblasti kroz teorijsku nastavu i vjezbe. Prilikom realizacije ovog modula, uenike treba motivisati na
aktivno uéenje, samostalan i timski rad. Preporucljiivo je da tokom vjezbi ucenici samostalno ili u timu,
rieSavaju zadatke i da ih nakon toga usmeno prezentuju, uz obrazlozenje vlastitog stava i da o istom
diskutuju sa drugim uéenicima i nastavnikom. Tokom prezentacije ucenici treba da se jasno izrazavaju i
pravilno koriste strunu terminologiju.

Prilikom izvodenja pojedinih vjezbi treba koristiti simulaciju kako bi se uéenicima pribliZila odredena nastavna
materija. U&enici mogu sami da obrade odgovarajuce teme u vidu seminarskog ili projektnog zadatka.
Prilikom izrade seminarskog rada koji obuhvata analizu odredenog sadrzaja ili problema, ucenici treba da
pokazu sposobnost da na pravilan nacin prikupe informacije iz relevantne literature i drugih izvora, i da na
osnovu toga sami donesu licni zaklju¢ak o analiziranoj materiji ili problemu.

U ciliu podsticanja darovitih uCenika, nastavnik moze da koristi viSi taksonomski nivo u odnosu na
preporueni, kao i proSirene ishode uenja, usmjeravajuéi darovite uéenike na zakljuéivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
bi trebao da podsti¢e ucenike na razvoj njihovih sposobnosti i interesovanja u cilju praviine karijerne
orijentacije.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

Bulatovi¢ V., Poslovna komunikacija i birotehnika za | razred srednjih struénih Skola, podrucje rada
Ekonomija i pravo, Centar za stru¢no obrazovanje, Podgorica, 2011.

Romanovi¢ D., Sekretarsko poslovanje, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2005.

Manojlovi¢ J.; Ignjatovi¢ S., Poslovna i sluZzbena korespondencija, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva,
Beograd, 2005.

Spasi¢ D.; Rakini¢ J., Korespondencija sa sekretarskim poslovanjem za Il i IV razred pravne i birotehniCke
Skole, Zavod za udZbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2002.

Sarkovié E.; StegenSek M.; Grujic M., Poslovna korespondencija za | razred ekonomske Skole, Zavod za
udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 1997.

Maslovari¢ B.; Martinovi¢ B.; BleCi¢ M., Poslovna komunikacija, udzbenik za | razred srednjih strucnih kola,
Zavod za udZbenike i nastavna sredstva, Podgorica 2014.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporu¢i uCenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savijeta, vazece
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.
1. Racunar 1
2. Projektor, projekciono platno/ multimedijaina tabla 1

7. Obavezni nacini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda uéenja

Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja ucenika u dostizanju ishoda
ucenja.

Vrednovanje postignuc¢a ucenika, odnosno dostizanja ishoda ucenja vrSi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u¢enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u kona¢noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda uéenja definisani su za svaki ishod posebno.
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- Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

- Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

Poslovi prodaje
Savremeni nacini prodaje
Psihologija prodaje
Preduzetnistvo

Napomena:

U cilju usaglaSavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda ucenja, nastavnici su obavezni da zajedno vrse
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

- Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izraZzavanje
vlastitih argumenata i zaklju¢aka na uvjerljiv nacin, razvijanje kritickog misljenja iz oblasti usmene i pisane
komunikacije)

- Komunikacija na stranom jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku)

- Digitalna kompetencija (upotreba namjenskog softvera za obradu i uredivanje teksta i tabela, ¢uvanje
dokumenata u elektronskom obliku)

- Uditi kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u uCenju kroz motivaciju i Zelju za
primjenom ranije ste¢enih znanja)

- Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na €asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanje razli¢itih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka prilkom obavljanja usmene i
pisane komunikacije)

- Smisao za inicijativu i preduzetni$tvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, pripreme izvjestaja,
procjene, evidentiranja i dr.)

- Kulturolo$ka svijest i ekspresija (podsticanje uporedivanja svog midljenja sa misljenjem drugih, identifikovanje
i realizacija druStvenih i ekonomskih mogu¢nosti u kulturnoj aktivnosti)
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3.2.10. PSIHOLOGIJA PRODAJE

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
Il 58 14 72 3
2. Cilj modula:

- Osposobljavanje za razumijevanje Sirokog spektra relacija u kupoprodajnoj situaciji, iz pozicije prodavca i iz
pozicije kupca, primjena nenasilnih komunikacijskih tehnika, kreiranje reklamnih sadrzaja, razvijanje
prodajnih vjestina i primjene nacela poslovne etike. Razvijanje inicijativnosti, komunikativnosti i odgovornosti

u radu.

3. Ishodi uéenja

Po zavrsetku ovog modula ucenik ¢e biti sposoban da:

1. Identifikuje psihosocijalne karakteristike kupoprodaje

ook wh

Identifikuje Cinioce koji utiCu na uspjednost prodaje
Kreira reklamu na osnovu zadatih parametara

Identifikuje osobine i pozeljne nacine ponaSanja dobrog prodavaca
|dentifikuje faktore koji utiéu na ponaSanje kupca
Identifikuje razliCite tipove klijenata i nacela poslovne etike
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Ishod 1 - U¢enik e biti sposoban da

Identifikuje psihosocijalne karakteristike kupoprodaje

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

. Navede karakteristike prodaje kao oblika socijalnog
ponasanja

Objasni obiljezja kupoprodajne situacije

Obiljezja kupoprodajne situacije: dvosmjeran
komunikacijski proces, uslovljenost kulturnim,
drustvenim i liénim faktorima, razliciti oblici
kupoprodajne situacije

Navede osnovne tipove kupaca i njihove
karakteristike

Tipovi kupaca: podjela po polu, uzrastu, po
dominantom nacinu saznavanja, po na¢inu kupovine i
dr.

Objasni uticaj psiholoskih faktora na proces
kupoprodaje

Psiholoski faktori: motivi, osobine li€nosti, potrebe i
dr.

Objasni uticaj socijalnih faktora na proces
kupoprodaje

Socijalni faktori: kultura, subkultura, tradicija, mas
mediji i dr.

Objasni uticaj ekonomskih faktora na proces
kupoprodaje

Ekonomski faktori: kupovna mo¢, cijena proizvoda,
korektan odnos prodavca i dr.

Objasni uticaj trziSnih faktora na proces
kupoprodaje

Trzisni faktori: kvalitet proizvoda, dizajn, garancija,
servisiranje i dr.

IstraZi odnos Zivotnog stila i potro$nje na zadatim
primjerima

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 7. Za kriterijum 8 potrebna je ispravno uradena vjezba sa usmenim

obrazloZenjem.

Predlozene teme

- ObilieZja kupoprodajne situacije
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje €inioce koji uticu na uspjesSnost prodaje

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda u¢enja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

. Objasni pojam i vrste potreba

ObrazloZi vrste motiva, motivacione zaplete i
mehanizme

Objasni vezu motivacije sa opazanjem i
pamcenjem reklamnih poruka

Identifikuje vrste konflikta i reakcije na frustracije i
konflikt

Vrste konflikta: konflikt u grupi, interpersonalni
konflikt, intrapersonalni konflikt

Navede €inioce koji doprinose negativnom
razrjeSavanju konflikta i oblike pona$anja koji
doprinose uspjeSnom razrjeSenju konflikta

Cinioci negativnog razrje$avanja konflikta:
nerazumijevanije, niska frustraciona tolerancija,
nepoznavanje i nepoStovanje razlika, nepovjerenje,
egocentrizam i dr.

OpiSe nacela uspjeSnog komuniciranja u
kupoprodaiji i glavne razloge neuspjesne
komunikacije izmedu prodavca i kupca

Opise faze prodajnog razgovora

Faze prodajnog razgovora: pripremna faza, uvodni
dio, prepoznavanje potreba i prezentovanje robe,
zakljuCivanje prodaje, dodatna prodaja, pozdravljanje

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 7.

Predlozene teme

Potrebe
Motivi
Konflikt

Prodajni razgovor
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

Kreira reklamu na osnovu zadatih parametara

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Cilj reklamiranja: opis i preporuka proizvoda,
1. Navedu osnovni cilj reklamiranja pospjesivanje prodaje, izgradnja reputacije, svijest o
postojanju proizvoda i dr.

Reklamiranje: ekonomska propaganda, lina prodaja,

2. Navede vrste i karakteristike reklamiranja , e N P
promocije, publicitet, odnosi sa javnosc¢u i dr.

Faktori koji odreduju izgled reklame: ciljna grupa,
3. Navede faktore koji odreduju izgled reklame svrha oglaSavanja, prednosti i nedostaci proizvoda koji
se oglaSavaidr.

4. Qbrazlozi povezanost marketinga i prodaje

5. Objasni §ta je brendiranje

6. lIstraZi pozitivne i negativne strane reklame na
zadatim primjerima

7. Kreira reklamnu poruku za odredeni proizvod i
cilinu grupu

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5. Za kriterijume 6 i 7 potrebne su ispravno uradene vijezbe sa usmenim
obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Reklamiranje
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje osobine i pozeljne nacine ponasanja dobrog prodavaca

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Nabroji faktore koji utiCu na oblikovanje imidza
prodavaca

2. Objasni pozeljne na¢ine ponasanja prodavaca

Pozeljni nacini ponasanja prodavaca:
komunikativnost, entuzijazam, takti¢nost, elokvencija,
diskrecija, saosjecajnost, bonton, razboritost,
radoznalost, strpljenje i dr.

3. ObrazloZi nepozeljne naéine ponasanja
prodavaca

Nepozeljni nacini ponasanja prodavaca:
nezainteresovanost za zelje kupca, nepoznavanje robe,
potcjenjivacki pristupi, snishodljivost i dr.

4. Objasni zavisnost percepcije od razli€itih spoljnih i
unutrasnjih faktora

Unutrasnji faktori: osobine li¢nosti, trajni koncepti,
stavovi, trenutno stanje, raspoloZenje

5. Simulira na¢in pona$anja prodavaca na zadatim
primjerima

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 4 . Za kriterijum 5 potrebna je ispravno uradena viezba sa usmenim

obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Karakteristike prodavaca
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Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje faktore koji uticu na ponasanje kupca

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni uticaj reklame na ponaSanje kupca

2. Objasni uticaj karakteristika ambalaze na
ponasanje kupca

3. Obrazlozi uticaj nacina izlaganja robe na
ponaSanje kupca

4. QObrazlozi stimulativan uticaj boja i muzike na
ponaSanje kupca

5. Objasni uticaj posebnih ponuda na pona3anje
kupca

Posebne ponude: akcijske reklamne prodaje,
sezonska sniZenja, dostava na kuénu adresu,
narucivanije preko telefona i dr.

6. IstraZi uticaj razliCitih potreba i motiva na
ponaSanje kupca

Potrebe i motivi: zdravlje, liepota, prijateljstvo,
blagostanie, prestiz i dr.

7. Objasni vezu izmedu potreba i kupovine

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 3, 4, 5i7. Za kriterijum 6 potrebna je ispravno uradena vjezba sa usmenim

obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Reklame
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Ishod 6 - Ucenik Ce biti sposoban da
Identifikuje razlicite tipove klijenata i nacela poslovne etike

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Tipovi klijenata: dramatican, tuzan, uredan, uobrazen,
lijien, pasivno-agresivan, adiktivni, sumnji¢av, uplasen i
dr.

1. OpiSe osobine i nacine tretiranja razli¢itih tipova
klijenata

2. Opi8e nacine tretiranja teskih klijenata Teski klijenti: agresivan, nesiguran, tip koji se zali

Ispitivanje trzista: struktura kupaca, kupovha moc,

3. Objasni znacaj i nacin ispitivanja trzista orikupljanje podataka o potrebama kupaca

4. Objasni metode koje se koriste za ispitivanje trzista

Devijantno ponasanja kupaca: krada, kleptomanija,
Zloupotreba garancija i garancijskih rokova, agresivno

5. Prepozna karakteristike devijantnog ponasanja .
ponasanje

kupaca i nacine ponaSanja prema njima

6. Obrazlozi znacaj primjene etike u poslovanju

7. Objasni znacaj zastite potroSaca

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 7.

Predlozene teme

- Tipovi klijenata
- Ispitivanje trzista
- Eticki kodeks
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. DidaktiCke preporuke za realizaciju modula

Modul Psihologija prodaje koncipiran je tako da ucenicima omogucava sticanje teorijskih i primijenjenih
znanja kroz Casove teorije i viezbi. Teorijski dio nastave treba izvoditi sa cijelim odjeljenjem, uz primjenu
aktivnih oblika nastave — interaktivnih predavanja, rada u parovima i malim grupama, samostalnog rada i
istrazivanja uCenika na ¢asu.

Za obradu pojedinih nastavnih sadrzaja, preporucljivo je ucenicima dati da samostalno ili u timu rade
seminarske ili druge radove. Prilikom izrade seminarskog rada koji obuhvata analizu nekog sadrzaja ili
problema iz oblasti psihologije prodaje, ucenici treba da pokazu sposobnost kako da na pravilan nacin
prikupe informacije iz relevantne literature i drugih izvora, i da na osnovu toga sami donesu liéni zakljuak o
analiziranoj materiji ili problemu. UCenici svoje seminarske radove treba da javno prezentuju ostalim
uCenicima u odjelienju i da pruze odgovore na postavliena pitanja. Nastavnici treba da daju uputstva
uCenicima o metodama pri izradi seminarskih radova. Da bi se sadrzaj ovog modula priblizio u¢eniku,
preporucljivo je organizovati posjetu odredenim privrednim drustvima koji se bave prodajom proizvoda ili
usluga.

U ciliu podsticanja darovitih uCenika, nastavnik moze da koristi viSi taksonomski nivo u odnosu na
preporuceni, kao i proSirene ishode uéenja, usmjeravajuci darovite uCenike na zakljucivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
bi trebalo da podstiCe na razvoj njihovih sposobnosti i interesovanja u cilju pravilne karijerne orijentacije.

. Okvirni spisak literature i drugih izvora

Sulak F., Petz B., Psihologija prodaje, Skolska knjiga, Zagreb, 2004.

Mandi¢ T., Komunikologija, Clio, 2003.

Kodelupi V., TrZiSna komunikacija, Clio, Beograd,1995.

Sesic Dragic¢evi¢ M.; Stojkovi¢ B., Kultura, menadzment, animacija, marketing, Clio, Beograd, 2000.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporuéi u€enicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savjeta, vazete

propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.
1. Racunar 1
2. Projektor 1
3. Projekciono platno 1

. Obavezni nacini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda ucenja

Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja uCenika u dostizanju ishoda
ucenja.

Vrednovanje postignuca ucenika, odnosno dostizanja ishoda ucenja vrSi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u¢enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u kona€noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda uéenja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.
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Uslovi za prohodnost i zavr§etak modula

Pozitivna ocjena na kraju 8kolske godine.

Povezanost modula - korelacija

Preduzetnistvo

Napomena:

U cilju usaglasavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda ucenja, nastavnici su obavezni da zajedno vrse
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba stru¢ne terminologije u usmenoj formi, izrazavanje vlastitih
argumenata i zakljuCaka na uvjerljiv nacin iz oblasti psihologije prodaje)

Matematicka kompetencija i kompetencija iz oblasti prirodnih nauka i tehnologije (razvijanje matemati¢kog
nacina razmi$ljanja u rjeSavanju prakti¢nih problema iz oblasti psihologije prodaje)

UCiti kako uditi (podsticanje uéenika na samostalni rad i istraZivanje na zadatu temu)

Socijalna i gradanska kompetencija (razvijanje sposobnosti za timski rad i saradnju; podsticanje odgovornosti
i podjele zadataka)

Smisao za inicijativu i preduzetni$tvo (razvijanje sposobnosti davanja inicijative, planiranja, pretvaranje ideja
u akciju kroz kreativnost i inovativnost)

Kulturoloska svijest i ekspresija (razvijanje kulture dijaloga, tolerantnosti, interkulturalnosti)
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3.2.11. IZVODENJE PRIPEMNIH | PRODAJNIH POSLOVA U MALOPRODAJI

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:
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Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
Il 288 288 15

Prakti¢na nastava: Odjeljenje se dijeli na grupe do 16 ucenika.

2. Cilj modula:

- Osposobljavanje za primjenu tehnika pripreme robe za prodaju, izlaganje robe, slaganje, sortiranje, robe za
potrebe sprovodenje popisa, rukovanje registar kasom, pakovanje kupljene robe, usluZivanje kupca, u skladu
sa klasi¢nim nacinom prodaje i odrZzavanje aranZirane i dekorisane robe u prodajnom prostoru i izlogu.
Razvijanje taCnosti, azurnosti i odgovornosti u radu.

3. Ishodi ucenja

Po zavrSetku ovog modula uéenik ¢e biti sposoban da:

1. lzvrSi faze pripreme robe za prodaju, u skladu sa standardima struke
Izvr$i poslove izlaganja i pripreme izloZene robe za prodaju
Izvr§i slaganje, sortiranje i utvrdivanje koliCinskog stanja robe za potrebe sprovodenja popisa i otpisa
IzvrSi rukovanje registar kasom u cilju naplate racuna za kupljenu robu

Izvr§i pakovanije kupljene robe, u skladu sa Zeljom kupca
UsluzZi kupca, u skladu sa klasiénim naginom prodaje
IzvrSi odrzavanje aranZirane i dekorisane robe u prodajnom prostoru i izlogu

No ok wd
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvr$i faze pripreme robe za prodaju u skladu sa standardima struke

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. lzvrSi raspakivanje razli¢itih vrsta robe u datoj
transportnoj ambalazi i njeno Ciséenje

Ispravnost robe: nedostaci, oSteCenja, deformacije,

2. lzvrsi provjeravanje ispravnosti robe i njeno provjera organoleptickih svojstava, deklaracije i roka

dotjerivanje

trajanja
3. lzvrSi grupisanje robe po robnim grupama na Kriterijumi: sirovinski sastav, namjena, funkcionalna i
osnovu kriterijuma upotrebna vezaii sl.
Klasiranje robe: po kvalitetu: slova (A, B, C), rimski
4. Izvréi Klasiranje i sortiranje robe po zadatom brojevi (I, 11, Ill), rijeCi (,prima“, ,ekstra“)
kriterijumu Kriterijumi: vrsta robe, kvalitet robe, teZina, boja,
cijena, sirovinski sastav, proizvodac, veli¢ina i dr.
Veli¢ine: masa, duzina, zapremina i dr.
5. lzvrsi mjerenje odredene veli¢ine na Instrumenti za mjerenje: mase (elektronske vage,
instrumentima za mjerenje automatske vage, balansne vage i dr.), zapremine,

duzine i dr.

6. lzvrSi prethodno pakovanje i adustiranje, u skladu
sa vrstom robe

7. lzvrsi stavljanje oznaka na robu

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potrebne su ispravno uradene prakticne vjeZbe sa
usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 7.

Predlozene teme

Priprema robe za izlaganje i prodaju

Faze pripreme robe za prodaju

- Razvrstavanje robe po robnim grupama, vrstama i asortimanu

Mjerenje, pakovanje, adustiranje i oznacavanje
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvrSi poslove izlaganja i pripreme izlozene robe za prodaju

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda ucenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Protumaci planogram na osnovu koga se vrsi
rasporedivanje robe

Odredi sektore za izlaganje robe po robnim
grupama

Sektori: prehrambene i neprehrambene robe

Izvrsi izlaganje robe na robna mjesta, u skladu sa
planogramom

Robna mjesta: zidne police, gondole,* pecurke®,
vitrine, ormani, frizideri, rashladne vitrine, blagajnicki
stolovi i dr.

Nacela izlaganja: logiénosti, estetski izgled,

4. IzloZi robu, u skladu sa naéelima za izlaganje oreglednost  vidijivost
Principi raznovrsnog izlaganja robe: princip vodenja
5. Izvri pripremu izloZene robe za prodaju uz kupca, odredivanja stalnih mjesta za izlaganje

primjenu principa raznovrsnog izlaganja robe i
odgovarajuéih metoda

odredene vrste robe, pristupacnosti izlozenoj robi,
princip lakSeg, brzeg i boljeg informisanja potro$aca

Metode: osnovne i specijalne

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potrebne su ispravno uradene prakticne vjeZbe sa

usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 5.

Predlozene teme

Planogram za izlaganje robe

Mijesta za izlaganje robe

Sektori u prodavnici

Nacela izlaganja robe
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvrSi slaganje, sortiranje i utvrdivanje koli¢inskog stanja robe za potrebe sprovodenja popisa i otpisa

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, ucenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. lzvrSi slaganje i sortiranje izloZene robe u
prodajnom prostoru

2. lzvrsi slaganije i sortiranje robe u magacinskom
prostoru

Utvrdivanje koli¢inskog stanja robe: brojanje
komadne robe (ruéno ili uz pomo¢ skenera), mjerenje
(mase, zapremine i dr.) i sl.

3. lzvrSi utvrdivanje koli¢inskog stanja robe u cilju
njenog popisivanja

4, lzvrSi provjeru Stetnih dogadaja po robu po
kriterijumima na osnovu kojih se roba proglasava
za otpis

Kriterijumi: rok trajanja, fizicka o$te¢enja robe, kvar,
lom, kalo, oste¢enje robe usljed Steto€ina i dr.

5. lzvrSi odlaganje robe za otpis, u skladu sa
kriterijumima za otpis robe

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potrebne su ispravno uradene prakticne vjeZbe sa
usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 5.

Predlozene teme

- Priprema prodajnog objekta i robe za popis
- Utvrdivanije koli€inskog stanja robe

- Odlaganje otpisane i oSte¢ene robe
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

IzvrSi rukovanje registar kasom u cilju naplate ra¢una za kupljenu robu

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, ucenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. lzvr8i prijavu i odjavu na kasi

2. lzvrSi provjeru depozita

3. lzvrSi provlagenje proizvoda pored bar - kod Cita¢a

4. lzvrsi koriS¢enje terminala za kartice

5. lzvrSi izdavanje fakture

6. lzvrsi predaju i zakljuenje smjene

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potrebne su ispravno uradene prakticne vjeZbe sa
usmenim obrazlozenjem za kriterijume od 1 do 6.

Predlozene teme

- Rukovanje registar kasom
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Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvrsi pakovanje kupljene robe u skladu sa Zeljom kupca

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Odabere adekvatan materijal za pakovanje, u
skladu sa vrstom robe i Zzeljom kupca

Materijal: papir, karton, plastika, drvo, tekstil, staklo,
metalna ambalaza i dr.

Osmisli nacin pakovanja, u skladu sa zahtijevom
kupca

IzvrSi pakovanie robe, u skladu sa Zeljom kupca

Izvr$i specijalno pakovanje odredene vrste robe, u
skladu sa specifiénim zahtjevima potro3aca

Roba: parfemi, cvijeCe, satovi, nakit i dr.

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda u¢enja, potrebne su ispravno uradene prakticne viezbe sa

usmenim obrazlozenjem za kriterijume od 1 do 4.

Predlozene teme

- Pakovanje robe
- Materijali za pakovanje

- Specijalno pakovanije
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Ishod 6 - Ucenik Ce biti sposoban da

Usluzi kupca u skladu sa klasi¢nim naéinom prodaje

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. lzvr8i dogek, prijem i upoznavanje sa zahtjevima
kupca

2. lzvrsi pokazivanije robe i pruzi pomo¢ pri izboru
robe

3. Zaklju€i usmeni sporazum o kupoprodaji robe

4. Izmijeri robu na instrumentima za mjerenje

5. lzvrSi obraCun i naplatu iznosa za prodatu robu

6. lzvrSi pakovanje kupliene robe

7. lzvrSi urucivanje prodate robe kupcu i ispracaj
kupca

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potrebne su ispravno uradene prakticne vjeZbe sa

usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 7.

Predlozene teme

- Klasi¢ni nacin prodaje
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Ishod 7 - UCenik Ce biti sposoban da

lzvr$i odrzavanje aranzirane i dekorisane robe u prodajnom prostoru i izlogu

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Odabere dekorativne elemente za odrZavanje
dekorisane robe

Dekorativni elementi: ukrasne trake, ukrasne
naljepnice, liepljive trake, oznake od papira i sl.

2. lzvrsi odrzavanje i popravku postojeée aranzirane i
dekorisane robe dekorativhim elemntima

3. Odabere adekvatne artikle za odrzavanje
aranzirane i dekorisane robe u prodajnom prostoru
i izlogu

4, IzvrSi postavljanje adekvatnih artikala na
odgovarajuéa mjesta u cilju odrZzavanje i popravke
aranZirane i dekorisane robe

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda u€enja, potrebne su ispravno uradene prakticne vieZbe sa

usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 4.

Predlozene teme

- Odrzavanje aranzirane i dekorisane neprehrambene robe u prodajnom prostoru i izlogu

- Sredstva za aranZiranje i dekoraciju

- Dekorativni elementi
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

- Modul Izvodenje pripremnih i prodajnih poslova u maloprodaji treba realizovati kod poslodavca, a ishode
treba dostizati postepeno. Ukoliko nije izvodljivo nastavu realizovati kod poslodavca, nastava se moze
odvijati u Skolskoj radionici sa raspolozivom opremom. U tom slucaju odjelienje se dijeli na grupe do 16
ucenika. U€enici mogu da rade individualno, u parovima ili u malim grupama, ali nadin rada mora biti
koncipiran tako da svaki ucenik samostalno izvede prakticnu vjezbu. Ukoliko nije moguce kompletnu
prakticnu nastavu izvesti kod poslodavca, obavezne su posjete klasicnim i ostalim prodajnim objektima.
Nastavnik treba da stvori atmosferu kolegijalnosti i timskog duha.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

- Vojinovié M.; Stankovié-Cetkovié J., Tehnika prodaje, udzbenik za prvi i drugi razred srednje struéne kole,
Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Podgorica, 2015.

- Milosavljevi¢ Lj., Tehnika prodaje udzbenik za | i Il razred usmjerenog obrazovanja, Zavod za izdavanje
udzbenika, Novi Sad, 1990.

- Milosavljevi¢ Lj.; Jolovi¢ Lj., Trgovinsko poslovanje, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2000.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporuéi u€enicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savjeta, vazete
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.

Opremljen prodajni prostor (namjestaj, instrumenti za mjerenje robe i ostala
1. oprema neophodna za realizaciju klasiénog nacina prodaje; razliCita vrsta robe; 1
materijali za pakovanje i specijalno pakovanje, dekorativni elementii dr.)

2. Materijal za pakovanje i dekorativni elementi po potrebi

7. Obavezni na€ini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda uéenja

- Provjeravanje postignuca ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja uCenika u dostizanju ishoda
ucenja.

- Vrednovanje postignuca uéenika, odnosno dostizanja ishoda uéenja vrsi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u¢enja posebno.

- Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u konaénoj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

- Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda ucenja definisani su za svaki ishod posebno.

- Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

- Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

oo

. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

- Osnove tehnike prodaje
- Poznavanje robe |

- Poznavanie robe |l

- Poznavanje robe IlI
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Pripremni i zavr$ni poslovi u trgovini
Poslovi prodaje

Savremeni nacini prodaje

Psihologija prodaje

Izvodenje savremenih nacina prodaje

Napomena:

U cilju usaglasavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda uenja, nastavnici su obavezni da zajedno vr3e
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba strucne terminologije iz oblasti pripremnih i prodajnih poslova u
usmenom i pisanom obliku)

Komunikacija na stranom jeziku (upotreba stru¢ne terminologije iz oblasti pripremnih i prodajnih poslova u
usmenom i pisanom obliku)

Matematicka kompetencija i osnovne kompetencije u prirodnim naukama i tehnologiji (razvijanje
matematickog naina razmisljanja u rjeSavanju praktiénih zadataka kod odredenih faza pripreme robe za
prodaju, pri izlaganju i pakovanju robe i sl.)

UCiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u ucenju kroz motivaciju i Zelju za
primjenom ranije steenih znanja)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na ¢asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanje razliCitih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka prilikom obavljanja prodajnih
poslova)

Smisao za inicijativu i preduzetniStvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, pripreme izvjestaja,
procjene, evidentiranja i dr.)
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3.2.12. POZNAVANJE ROBE Il

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
] 66 33 99 6

Prakti¢na nastava: Odjeljenje se dijeli na grupe do 16 uéenika.

2. Cilj modula:

- Upoznavanje sa uzro¢nicima kvarenja, metodama konzervisanja i hranjivim materijama prehrambenih
proizvoda, hranjivim vrijednostima, vrstama, karakteristikama i zna¢ajem razlicitih vrsta mesa i preradevina,
mlijeka, jaja i njihovih proizvoda, svinjske masti, Zitarica, vota, povr¢a i njihovih proizvoda i zacina,
bezalkoholnih i alkoholnih pi¢a, sredstava za uzivanje, meda, Secera, zasladivaca u dijetalnoj ishrani i
bombona. Osposobljavanje za prepoznavanje razliCitih proizvoda navedenih vrsta roba. Razvijanje
preciznosti, sistemati¢nosti, opreznosti, tatnosti u radu, odgovornosti i timskog rada.

3. Ishodi ucenja

Po zavrSetku ovog modula uéenik ¢e biti sposoban da:

1.
2.
3.

Identifikuje uzro€nike kvarenja, metode konzervisanja i hranjive materije prehrambenih proizvoda
Identifikuje hranjivu vrijednost, vrste, karakteristike i zna€aj razli¢itih vrsta mesa i preradevina
|dentifikuje hranjivu vrijednost, konzervisanje, vrste i karakteristike mlijeka, jaja i njihovih proizvoda i

svinjske masti

Identifikuje hranjivu vrijednost, znacaj, vrste i karakteristike Zitarica, voca, povr¢a i njihovih proizvoda i

zadina

Identifikuje vrste i karakteristike bezalkoholnih i alkoholnih pi¢a, sredstava za uzivanje, meda, Secera,
zasladiva¢a u dijetalnoj ishrani i bombona

103



OP - Prodava¢

Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identufikuje uzrocnike kvarenja, metode konzervisanja i hranjive materije prehrambenih proizvoda

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Navede uzroénike kvarenja prehrambenih

; Uzro€nici kvarenja: mikroorganizmi i fermenti
proizvoda

2. Objasni znacaj i metode konzervisanja

prehrambenih proizvoda Metode konzervisanja: fizicke, hemijske i bioloske

3. Objasni klasifikaciju i metode konzervisanja

Vrste hranjivih materija: proteini, ugljeni hidrati, masti

4. Objasni vrste hranjivih materija i njihov znacaj i Uja, vitamini, mineralne materije

5. Objasni podjelu hranjivih materija i njihovo
nalaZenje u razli¢itim namirnicama

6. Prepozna zadate hranjive materije na osnovu
deklaracije

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda uéenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5. Za kriterijum 6, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjezbe sa
usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Mikroorganizmi
- Fermenti i fermentacije
- Hranjiva vrijednost prehrambenih proizvoda

- Metode konzervisanja prehrambenih proizvoda
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje hranjivu vrijednost, vrste, karakteristike i znacaj razli¢itih vrsta mesa i preradevina

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda ucenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojam, podjelu mesa i zna¢aj za ishranu

Podjela mesa: meso stoke za klanje, peradi, riba,
rakova, Skoljki, divljaci i dr.

2. Objasni hranjivu vrijednost, hladenje, smrzavanje i
obiljezavanje mesa

3. Objasni vrste preradevina od mesa, podjelu i
karakteristike

Vrste preradevina od mesa: oblikovano usitnjeno
meso, kobasi¢arski i suhomesnati proizvodi i mesne
konzerve

4. Objasni hranjivu vrijednost, podjelu, kategorizaciju i
znacaj mesa peradi za prodaju

5. Prepozna razliCite vrste mesa i preradevina, u
skladu sa konkretnim zadatkom

6. Objasni vrste riba i proizvoda od ribe, njihove
karakteristikeu

Vrste riba: morska i slatkovodna

Vrste proizvoda od ribe: trajne i polutrajne riblje
konzerve, usoljena, susena, dimljena riba

7. Objasni hranjivu vrijednost, znaCaj i vrste Skoljki i
rakova

Vrste Skoljki i rakova: Skoljke (ostriga, dagnja, prstaci,

kunjka, sr€anka), rakovi (jastog, prug, Skamp)

8. Prepozna proizvode od ribe, u skladu sa
konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik

uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 3,4, 6 i 7. Za kriterijume 5 i 8, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjezbe

sa usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

Meso i preradevine od mesa

Riba i proizvodi od ribe
- Perad

- Skolike

Rakovi
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje hranjivu vrijednost, konzervisanje, vrste i karakteristike mlijeka, jaja i njihovih proizvoda i
svinjske masti

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda u¢enja, uéenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni pojam, hranjivu vrijednost, konzervisanije i
znacaj mlijeka

2. Objasni vrste proizvoda od mlijeka i njihove Vrste proizvoda od mlijeka: mlije¢ni napici, pavlaka,
karakteristike maslac, maslo, kajmak, siri dr.

3. Prepozna zadate proizvode od mlijeka na osnhovu
deklaracije

4. Objasni gradu, hranjivu vrijednost i kvalitet jaja

5. Navede oznake za krupnocu i proizvode od jaja Oznake: SU, S,A,B,C,D,E, F

6. Objasni klasifikaciju jaja prema oznakama za
krupnocu

7. Objasni hranijivu vrijednost, karakteristike i kvalitet
svinjske masti

8. Prepozna razliCite vrste mlijeka, jaja i njihovih
proizvoda i svinjske masti, u skladu sa konkretnim
zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 4,5, 6 i 7. Za kriterijume 3 i 8, potrebne su ispravno uradene prakticne vjeZbe
sa usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Miijeko i proizvodi od mlijeka
- Jaja i proizvodi od jaja
- Zivotinjske masti
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje hranjivu vrijednost, znacaj, vrste i karakteristike Zitarica, vo¢a, povréa i njihovih proizvoda i
zacina

Kriterijumi za dostizanje ishoda u¢enja

U cilju dostizanja ishoda u¢enja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni znacaj, hranjivu vrijednost i vrste Zitarica

Vrste Zitarica: pSenica, kukuruz, raz, ovas, je¢am,
pirinac, proso, sirak, heljda

2. Objasni proizvode od zitarica i vrste,
karakteristike i znacaj za prodaju

Proizvodi od zitarica i vrste: bradno i ostali mlinski
proizvodi (pSeniéno, razano i kukuruzno brasno, griz,
prekrupa); hljeb (pSeniéni, ostale vrste hljeba,
specijalni); tjestenine (duge, kratke, prelazne, savijenje,
bolonjske, srodni proizvodi); keks (keks, ¢ajno pecivo,
medenjaci, vafl, krekeri, trajna slana peciva, koladi i dr.)
i srodni proizvodi

3. Prepozna zadate proizvode od Zitarica, u skladu sa
konkretnim zadatkom

4. Objasni hranjivu vrijednost, vrste voéa, njihove
karakteristike

Vrste voéa: kosti¢avo, jabucasto, jagodasto i
bobi¢asto, jezgrasto, juzno

5. Objasni vrste proizvoda od voéa i njihove
karakteristike

Vrste proizvoda od voéa: poluproizvodi, smrznuto,
suseno, voéni sokovi, marmelada, dzem, kompot

6. Objasni hranjivu vrijednost, vrste povréa i
karakteristike

Vrste povréa: lisnato, krtolasto, leguminoze, povre sa
plodovima, gljive

7. Objasni vrste proizvoda od povréa i njihove
karakteristike

Vrste proizvoda od povréa: smrznuto, suSeno,
ukiseljeno, marinirano, sokovi, koncentrati, umaci,
S0sovi i posebni proizvodi

8. Objasni hranjivu vrijednost, vrste za€ina, njihove
karakteristike

Vrste zaéina: prema namjeni (za jela, slatka jela i
ostale namjene), prema organoleptickim osobinama
(ljuti, miri8ljavi, kiseli), prema dijelu biljke od koga
potiCu

9. Prepozna razli¢ite vrste voca, povréa i njihovih
proizvoda i zacina, u skladu sa konkretnim
zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2,4, 5, 6, 7 i 8. Za kriterijume 3 i 9, potrebne su ispravno uradene prakticne

vjezbe sa usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Zitarice
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje hranjivu vrijednost, znacaj, vrste i karakteristike Zitarica, vo¢a, povréa i njihovih proizvoda i

zacina

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja
U cilju dostizanja ishoda u¢enja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Brasno i ostali mlinski proizvodi
Hljeb i peciva

Tjestenine

Keks i srodni proizvodi

Voce i proizvodi od voéa
Povrce i proizvodi od povréa
Gljive

Zacini

Biljna ulja
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Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje vrste i karakteristike bezalkoholnih i alkoholnih pi¢a, sredstava za uzivanje, meda, Secera,
zasladivaca u dijetalnoj ishrani i bombona

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda u¢enja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni karakteristike i vrste bezalkoholnih pi¢a
od znacaja za prodaju

Vrste bezalkoholnih pi¢a: voéni sokovi, pjenuSava
bezalkoholna pi¢a, mineralne vode

2. Objasni vrste alkoholnih pic¢a i karakteristike od
znacaja za prodaju

Vrste alkoholnih pi¢a: pivo, vino, rakije (vo¢ne,
aromatizovane, Zitne, od grozda), likeri

3. Prepozna zadata bezalkoholna i alkoholna pi¢a u
skladu sa konkretnim zadatkom

4. Objasni vrste sredstava za uzivanje i
karakteristike

Vrste sredstava za uzivanje: kafa, ¢aj, kakao

5. Objasni vrste meda, Secera i zasladivaca u
dijetalnoj ishrani i njihove karakteristike

Vrste meda: sortni, cvijetni, medljikovac

6. Objasni vrste bombona i karakteristike

Vrste bombona: tvrde, karamele, draze, gumene,
marcipan proizvodi, zele proizvodi i dr.

7. Prepozna razli¢ite vrste sredstava za uZivanje,
meda, Secera, zasladivaca u dijetalnoj ishrani i
bombona, u skladu sa konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 4, 5 6. Za kriterijume 3 i 7, potrebne su ispravno uradene prakti¢ne vjezbe

sa usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

Alkoholna pi¢a

Bezalkoholna pica

Sredstva za uZivanje

Seéer, med i bombone

Zasladivaci u dijetalnoj ishrani
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

- Modul Poznavanje robe Ill je koncipiran na nacin da ucenicima omogucava sticanje teorijskih i prakticnih
znanja i vjestina iz ove oblasti. Teorijski dio nastave realizuje se sa cijelim odjeljenjem. Preporuéuje se
upotreba gotovih modela, skica, internet prezentacija u cilju boljeg razumijevanja sadrzaja.

- Prakti¢na nastava se realizuju u Skolskoj radionici koja je opremljena preporu¢enim materijalnim uslovima ili
kod poslodavca. Tokom realizacije ovog oblika nastave, uéenici samostalno ili u timu rjeSavaju praktiéne
zadatke, nakon ¢ega ih usmeno prezentuju drugim ucenicima uz stru¢no obrazloZenje i diskusiju sa drugim
uCenicima i nastavnikom. U&enike treba podijeliti u grupe, a rieSavanje prakticnih zadataka realizovati
individualno, u parovima ili manjim grupama, ali tako da svaki uéenik samostalno uradi odredeni prakticni
zadatak. Nastavnik treba da podstie problemsku nastavu kojom se ucenici navode da sami dolaze do
zaklju¢aka prilikom rjeSavanja problema, $to omoguéava povezivanje teorijskih znanja sa praktiénom
primjenom.

- Realizacija pojedinih nastavnih sadrzaja omogucava individualni rad, koji se manifestuje kroz izradu
seminarskih radova. UCenici svoje seminarske radove treba da javno prezentuju ostalim ucenicima u
odjeljenju ili grupi i da pruze odgovore na postavljena pitanja ili kritiCke stavove. Nastavnici treba da daju
uputstva uéenicima o metodama pri izradi seminarskih radova.

- U cilju podsticanja darovitih ucenika, nastavnik moze da koristi viSi taksonomski nivo u odnosu na
preporuceni, kao i proSirene ishode ucenja, usmijeravajuéi darovite ucenike na zakljuivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
treba da podstakne uCenike na razvoj njihovih sposobnosti i interesovanja u cilju pravilne karijerne
orijentacije.

- PreporuCuju se posjete prodavnicama, sajmovima i manifestacijama u kojima se ucenici neposredno
upoznaju sa prakticnom realizacijom nastavnih sadrzaja.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

- UroSevi¢ S.; Milisavljevic N.; Markov N., Poznavanje robe za Ill | IV razred trgovinske Skole, Zavod za
udZbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2000.

- Baras J.; Trbovi¢ B., Poznavanje robe za IV razred ugostiteljsko-turistiCke Skole, Zavod za udzbenike i
nastavna sredstva, Beograd, 2001.

- Jovanovi¢ M.; Kalini¢ S., Poznavanje robe za IV razred ugostiteljsko-turistiCke Skole, Zavod za udzbenike i
nastavna sredstva, Beograd, 2001.

- Kalini¢ S.; Jovanovi¢ M., Poznavanje robe za Ill razred ugostiteljsko-turisticke Skole, Zavod za udZbenike i
nastavna sredstva, Beograd, 2000.

- Cari¢ M.; DZordZevic J.; KrSev LJ., Tehnologija mlijeka, Zavod za izdavanje udzbenika, Novi Sad, 1988.

- Niketi¢-Aleksi¢ G., Tehnologija bezalkoholnih pi¢a, Nau¢na knjiga, Beograd, 1989.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporuéi uéenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savjeta, vazeée
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.
1. Racunar 1
2. Projektor 1
3. Projekciono platno 1

Opremljen prodajni prostor (sa razliCitim vrstama mesa i preradevina, mlijeka,
jaja i njihovih proizvoda i svinjske masti, zitarica, voca, povréa i njihovih
proizvoda, zacina, bezalkohalnih i alkoholnih pi¢a, sredstva za uzivanje, meda,
Secera, zasladivaca u dijetalnoj ishrani i bombona)
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7. Obavezni na€ini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda ucenja

Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja u¢enika u dostizanju ishoda
ucenja.

Vrednovanje postignuéa ucenika, odnosno dostizanja ishoda ucenja vrSi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u€enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u kona¢noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda u€enja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju 8kolske godine

9. Povezanost modula - korelacija

Higijena u trgovini

Osnove tehnike prodaje

Pripremni i zavréni poslovi u trgovini

Poznavanje robe |

Poznavanije robe I

Poslovi prodaje

Savremeni nacin prodaje

Izvodenje pripremnih i prodajnih poslova u maloprodaiji
Izvodenje savremenih nacina prodaje

Napomena:

U cilju usaglasavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda u€enja, nastavnici su obavezni da zajedno vrse
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izraZavanje
vlastitih argumenata i zakljucaka na uvjerljiv nacin, razvijanje kritickog misljenja iz oblasti poznavanja robe i
dr.)

Komunikacija na stranom jeziku (upotreba struéne terminologije na stranom jeziku u usmenom ili pisanom
obliku u vidu koriS¢enja stru¢ne literature iz oblasti poznavanja robe)

Matematicka kompetencija i osnovne kompetenciie u prirodnim naukama i tehnologiji (primjena
matematickog mislienja tokom rjeSavanja problema, razumijevanje fizickih, hemijskih, fizicko - hemijskih
procesa i dr.)

Digitalna kompetencija (izrada prezentacija na zadatu temu i sl.)

UCiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u u¢enju)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na €asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanja razli¢itih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka i dr.)

Smisao za inicijativu i preduzetnidtvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, davanja izvjestaja,
procjene, evidentiranja, davanje inicijative i dr.)

Kulturolodka svijest i ekspresija (razvijanje svijesti o vaZnosti stvaralackog izrazavanja ideja, iskustava i
emocija i dr.)
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3.2.13. SAVREMENI NACINI PRODAJE

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
] 33 132 165 10

Prakti¢na nastava: Odjeljenje se dijeli na grupe do 16 uéenika.

2. Cilj modula:

Upoznavanje sa tehnikama prodaje robe u samousluznim i samoizbornim prodavnicama, robnim ku¢ama,

trgovinskim centrima i ostalim savremenim oblicima prodaje. Razvijanje tacnosti, azurnosti i odgovornosti u

radu.

3. Ishodi uéenja

Po zavrsetku ovog modula ucenik ¢e biti sposoban da:

1. UsluZi kupca, u skladu sa samousluznim nacinom prodaje
2. UsluZi kupca, u skladu sa samoizbornim nacinom prodaje

3. UsluZi kupca u robnim ku¢ama, trgovinskim centrima i ostalim prodajnim objektima

4. Usluzi kupca ostalim naginima savremene prodaje
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

Usluzi kupca u skladu sa samousluznim na¢inom prodaje

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni karakterstike samousluznog nacina prodaje

2. Navede faze samousluZnog nacina prodaje Faze: priprema i neposredna samousluzna prodaja

Faze pripreme: priprema robe za prodaju,
3. Objasni faze pripreme rasporedivanje robe, obiljezavanje i etiketiranje robe,
izlaganje robe

Faze neposredne samousluzne prodaje: ulazak
potroSaca u vanprodajni prostor, kretanje potrosaca u
prodajnom prostoru, informisanje potrosaca o robi,
izbor robe, obracun nov€anog iznosa za prodatu robu,
naplata nov€anog iznosa za prodatu robu, pakovanije i
uruivanje prodate robe

4. Objasni faze neposredne samousluzne prodaje

5. Demonstrira faze pripreme, u skladu sa
samousluznim nacinom prodaje, na konkretnom
zadatku

6. Demonstrira faze neposredne samousluzne
prodaje, u skladu sa samousluznim nacinom
prodaje, na konkretnom zadatku

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 4. Za kriterijume 5 i 6, potrebne su ispravno uradene praktiéne vjezbe sa
usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Tehnika prodaje robe u samouslugama

- Faze samousluzne prodaje

113



OP - Prodava¢

Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

Usluzi kupca u skladu sa samoizbornim nac¢inom prodaje

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, ucenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni karakterstike samoizbornog nacina prodaje

2. Navede faze samoizbornog nacina prodaje Faze: priprema i neposredna samoizborna prodaja
3. Objasni faze pripreme samoizbornog naéina Faze pripreme: priprema robe za prodaju,
prodaje rasporedivanje i oznagavanije robe, izlaganje robe

Faze neposredne samoizborne prodaje: kretanje
potro$aca i razgledanije robe, informisanje potrosaca o
robi, izbor robe, mjerenje robe, obracun novéanog
iznosa za prodatu robu, naplata nov€anog iznosa za
prodatu robu, pakovanje i predaja prodate robe
potro$adu

4. Objasni faze neposredne samoizborne prodaje

5. Demonstrira faze pripreme, u skladu sa
samoizbornim na¢inom prodaje, na konkretnom
zadatku

6. Demonstrira faze neposredne prodaje, u skladu sa
samoizbornim nacinom prodaje, na konkretnom
zadatku

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 4. Za kriterijume 5 i 6, potrebne su ispravno uradene praktiéne vjezbe sa
usmenim obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Tehnika prodaje robe u samoizborima

- Faze samoizborne prodaje
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

Usluzi kupca u robnim kuéama, trgovinskim centrima i ostalim prodajnim objektima

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, ucenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni karakterstike prodaje robe u robnim
ku¢ama

Kriterijumi: Sirina asortimana, nivo cijena i kvalitet
2. Objasni vrste robnih ku¢a prema kriterijumima robe; prisustvo kupca ili katalodka prodaja;
koncentarcija finansijskih sredstava i broj prodavnica

3. Demonstrira usluZivanje kupca u robnim ku¢ama
po robnim odjeljenjima, u skladu sa konkretnim
zadatkom

4. Objasni karakterstike prodaje robe u trgovinskim

centrima
5. Objasni vrste trgovinskih centara prema Vrste trgovinskih centara: nastali istorijskim razvojem
njihovom nastanku djelova grada, novoizgradeni

6. Demonstrira usluzivanje kupca u trgovinskim
centrima, u skladu sa konkretnim zadatkom

Ostali prodajni objekti: automati, komisione
7. Objasni karakteristike ostalih prodajnih objekata | prodavnice, pokretne prodavnice, fabricke prodavnice,
prodavnice skladita, autleti i dr.

8. Demonstrira usluZivanje kupca u ostalim prodajnim
objektima, u skladu sa konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 4, 51 7. Za kriterijume 3, 6 i 8, potrebne su ispravno uradene praktine vjeZbe
sa usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Tehnika prodaje robe u robnim ku¢ama, trgovinskim centrima i ostalim savremenim i oblicima prodaje
- Vrste trgovinskih centara
- Ostali savremeni prodajni objekti
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da

Usluzi kupca ostalim na¢inima savremene prodaje

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Navede ostale nacine prodaje

Ostali naéini prodaje: prodaja robe putem TV-a,
telefona, putem kataloga, posredstvom agenta prodaje,
putem interneta (elektronska trgovina)

2. Objasni karakterstike prodaje robe putem TV-a

3. Objasni karakterstike prodaje robe putem kataloga

4. Objasni karakterstike prodaje posredstvom agenta
prodaje

5. Objasni karakterstike prodaje robe putem interneta
(elektronska trgovina)

6. Demonstrira usluZivanje kupca putem ostalih
nacina prodaje, u skladu sa konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik

uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 5. Za kriterijum
usmenim obrazlozenjem.

6, potrebne su ispravno uradene prakticne vjezbe sa

Predlozene teme

Prodaja robe putem TV-a

Prodaja robe putem kataloga

Prodaja posredstvom agenta prodaje

- Prodaje robe putem interneta
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

Modul Savremeni nacini prodaje je koncipiran na nacin da ucenicima omogucava sticanje teorijskih i
praktiénih znanja i vjestina iz ove oblasti. Teorijski dio nastave realizuje se sa cijelim odjeljenjem. Preporucuje
se upotreba internet prezentacija u cilju boljeg razumijevanija teorijskih sadrzaja.

PraktiCha nastava se realizuje kod poslodavca ili u 3kolskoj radionici koja je opremliena preporuéenim
materijainim uslovima. Tokom realizacije ovog oblika nastave, uéenici samostalno ili u timu rjeSavaju
praktiéne zadatke, nakon ¢ega ih usmeno prezentuju drugim u€enicima uz struéno obrazloZenje i diskusiju sa
drugim uéenicima i nastavnikom. U¢enike treba podijeliti u grupe, a rjeSavanje prakticnih zadataka realizovati
individualno, u parovima ili manjim grupama, ali tako da svaki uCenik samostalno uradi odredeni prakti¢ni
zadatak. Nastavnik treba da podstie problemsku nastavu kojom se uéenici navode da sami dolaze do
zaklju¢aka prilikom rjeSavanja problema, $to omoguéava povezivanje teorijskih znanja sa praktiénom
primjenom.

U ciliu podsticanja darovitih uCenika, nastavnik moze da koristi viSi taksonomski nivo u odnosu na
preporueni, kao i proSirene ishode uenja, usmjeravajuéi darovite uéenike na zakljuéivanje, razvijanje
sposobnosti analize i sinteze, kreativnosti i pozitivnog odnosa prema oblastima koje ih interesuju. Nastavnik
treba da podstakne uCenike na razvoj njihovih sposobnosti i interesovanja u cilju pravilne karijerne
orijentacije.

Preporucuju se posjete trgovinskim centrima i robnim ku¢ama, u kojima se uéenici neposredno upoznaju sa
praktiénom realizacijom nastavnih sadrZaja.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

Vojinovi¢ M.; Stankovi¢-Cetkovi¢ J., Tehnika prodaje, udzbenik za tre€i i Cetvrti razred srednje strucne Skole,
Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Podgorica, 2016.

Milosavljevi¢ Lj.; Jolovi€ Lj., Trgovinsko poslovanje, Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2000.
Milosavljevi¢ Lj., Tehnika prodaje udZbenik za i i Il razred usmjerenog obrazovanja, Zavod za izdavanje
udzbenika, Novi Sad, 1990.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporuéi uCenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savjeta, vaZzete
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.
1. Racunar sa odgovarajucim softverom 1
2. Projektor 1
3. Projekciono platno 1
4. Stampag 1

Opremljen prodajni prostor (namjestaj, tehnicki uredaji, instrumenti za mjerenje
5. robe, alat i probor, registar kasa i ostala oprema neophodna za realizaciju 1
savremenih nacina prodaje; razliCita vrsta robe i dr.)

6. Katalozi, prospekti, uzorci za prodaju po potrebi

7. Obavezni na€ini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda uéenja

Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja u¢enika u dostizanju ishoda
ucenja.
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- Vrednovanje postignuca ucenika, odnosno dostizanja ishoda uéenja vrSi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u€enja posebno.

- Kiriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u konacnoj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

- Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda ucenja definisani su za svaki ishod posebno.

- Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

- Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

oo

. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

- Osnove tehnike prodaje

- Poslovna ekonomija sa osnovama trgovine
- Poznavanje robe |

- Poznavanje robe Il

- Poznavanje robe IlI

- Poslovi prodaje

- Poslovna komunikacija i korespondencija

- Psihologija prodaje

- PreduzetniStvo

- lzvodenje savremenih nacina prodaje

Napomena:

U cilju usagladavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda u€enja, nastavnici su obavezni da zajedno vrSe
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

- Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izraZavanje
vlastitih argumenata i zakljuCaka na uvjerljiv nacin, razvijanje kritickog misljenja iz oblasti savremenih nacina
prodaje)

- Komunikacija na stranom jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku iz oblasti
savremenih nacina prodaje)

- MatematiCka kompetencija i osnovne kompetencije u prirodnim naukama i tehnologiji (razvijanje
matematickog nacina razmisljanja i izrazavanje kroz odredene faze savremenih nacina prodaje)

- Digitalna kompetencija (upotreba aplikacija za poruivanje robe sa interneta, upotreba automata i sl.)

- Utiti kako uciti (podsticanje ucenika na samostalan rad i istrajnost u u€enju kroz motivaciju i Zelju za
primjenom ranije steenih znanja)

- Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na €asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanje razliCitih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka prilikom obavljanja prodajnih
poslova)

- Smisao za inicijativu i preduzetniStvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, pripreme izvjestaja,
procjene, evidentiranja i dr.)

- Kulturolo$ka svijest i ekspresija (podsticanje uporedivanja svog mi$lienja sa misljenjem drugih, identifikovanje
i realizacija druStvenih i ekonomskih moguénosti u kulturnoj aktivnosti)
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3.2.14. PREDUZETNISTVO

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
[} 33 33 66 4
2. Cilj modula:

- Upoznavanje sa znaCajem preduzetni$tva, preduzetnickih viestina, tehnikama za pronalazenje biznis ideje,
strukturom i nainom izrade biznis plana, oblicima obavljanja privredne djelatnosti i promocijom proizvoda i
usluga. Osposobljavanje za kreiranje i pokretanje biznisa. Razvijanje inicijativnosti, kreativnosti, odgovornosti,

komunikativnosti i timskog rada.

3. Ishodi uéenja
Po zavr$etku ovog modula ucenik ¢e biti sposoban da:

1. ldentifikuje znacaj preduzetnistva, preduzetnickih vjestina i pokretanja sopstvenog biznisa

Osmisli biznis ideju koristeCi razne tehnike i rezultate istrazivanja trZista

Sastavi biznis plan na osnovu sprovedenih istraZivanja i analiza

Identifikuje oblike obavljanja privredne djelatnosti i postupak registracije privrednih drustava
Identifikuje faze u postupku zasnivanja radnog odnosa i karakteristike individualnih i kolektivnih prava
zaposlenih

Pripremi poslovni sastanak i korespondentne akte u vezi sa njegovom organizacijom

ok~ wn

7. Promovi$e privredno drudtvo, proizvod ili uslugu
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje znacaj preduzetnistva, preduzetnickih vjestina i pokretanja sopstvenog biznisa

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojam preduzetniStva

2. Opi8e nastanak i razvoj preduzetnistva

3. Objasni pojam preduzetnika, razliite pristupe o
teoriji preduzetnika i zablude o njima

psiholoski, socioloSki

Pristupi o teoriji preduzetnika: ekonomski,

4. Popuni upitnik za procjenu preduzetnickih osobina

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda uéenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 3. Za kriterijum 4, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazlozenjem.

Predlozene teme

- PreduzetniStvo
- Istorija preduzetniStva

- Preduzetnik
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

Osmisli biznis ideju koriste¢i razne tehnike i rezultate istrazivanja trzista

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja

U cilju dostizanja ishoda u¢enja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

. Objasni pojam ideje

Objasni pojam biznis ideje

Primijeni odgovarajucu tehniku za pronalazenje
biznis ideje

Tehnike za pronalazenje biznis ideje: kopiranje
postojecih poslova, mapiranje, pretvaranje hobija u
potencijaini posao, koris¢enje radnog iskustva za
pokretanje posla, brainstorming tehnika, inovacije novih
proizvodalusluga,

Objasni pojam poslovne $anse i pristupe za njeno
prepoznavanje

Pristupi: posmatranje promjena i trendova, rjeSavanje
problema, pronalazenje praznina na trZistu,
takmiCenje/konkurencija

Sprovede provjeru odabrane biznis ideje na trzistu
koristeCi odgovarajuce upitnike

Objasni SWOT analizu i njen znacaj

Procijeni biznis ideju na osnovu SWOT analize

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 4 i 6. Za kriterijume 3, 5 7, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa
usmenim obrazloZenjem.

Predlozene teme

Ideja

Biznis ideja

Tehnike za pronalazenje biznis ideje
Poslovna Sansa

SWOT analiza
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

Sastavi biznis plan na osnovu sprovedenih istrazivanja i analiza

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni viziju, misiju, poslovne ciljeve i vrste
poslovnih strategija

Vrste poslovnih strategija: ofanzivna, defanzivna,
strategija imitacije, tradicionalisti¢ka

2. FormuliSe misiju i viziju za konkretan primjer
privrednog drustva

3. OpiSe znacCaj, strukturu i elemente biznis plana

Struktura i elementi biznis plana: naslovna strana,
sadrZaj biznis plana, rezime, osnovni podaci 0
preduzetniku, opis biznis ideje, odnosno
proizvoda/usluge, analiza trzista prodaje i konkurencije,
analiza trZista nabavke, marketing plan (cijena,
lokacija, distribucija, promocija), tehni¢ko-tehnoloSka
analiza, finansijski plan sa vremenskim okvirom
realizacije

4, Izradi pojedinacne elemente biznis plana za
odabranu biznis ideju

5. Sastavi biznis plan na osnovu izradenih
pojedinacnih elemenata

6. Prezentuje biznis plan koriste¢i pravila za uspjesno
prezentovanje

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume 1 i 3. Za kriterijume 2, 4, 5i 6, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazloZenjem.

Predlozene teme

Misija i vizija privrednog drustva

Ciljevi privrednog drustva

- Poslovna politika privrednog drustva

Poslovna strategija privrednog drustva

Biznis plan

Prezentacija
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da
Identifikuje oblike obavljanja privredne djelatnosti i postupak registracije privrednih drustava

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, uCenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Oblici obavljanja privredne djelatnosti: preduzetnik,
ortacko drustvo, komanditno drustvo, drustvo sa
ograni¢enom odgovorno$¢u, djelovi stranog drustva

1. Navede oblike obavljanja privredne djelatnosti i
njihove karakteristike

Naziv i vizuelni identitet privrednog drustva: ime
privrednog drustva, logotip, zastitna boja, tipografija,
maskota, grb, slogan

2. Objasni naziv i vizuelni identitet privrednog
drustva

3. Osmisli ime za privredno drustvo za konkretan
primjer

4. Kreira logotip i slogan za konkretan primjer
privrednog drustva ili proizvoda/usluge

5. Opi8e postupak i potrebnu dokumentaciju za
registraciju privrednih drustava

6. Popuni formular za registraciju preduzetnika, za
konkretan primjer

7. Objasni poslovni kodeks privrednog drustva

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je uéenik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 5i 7. Za kriterijume 3, 4, 6, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim
obrazloZenjem.

Predlozene teme

Vrste privrednih drustava

Naziv i vizuelni identitet privrednog drustva

Registracija privrednog drustva

Poslovni kodeks

123



OP - Prodava¢

Ishod 5 - U¢enik Ce biti sposoban da

Identifikuje faze u postupku zasnivanja radnog odnosa i karakteristike individualnih i kolektivnih prava
zaposlenih

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja Kontekst
U cilju dostizanja ishoda u¢enja, uéenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Objasni pojam zasnivanja radnog odnosa

L o Opsti uslovi: godine Zivota, zdravstvena sposobnost
2. OpiSe opste i posebne uslove za zasnivanje ] o o .
radnog odnosa Posebni uslovi: nivo kvalifikacije, radno iskustvo,

struéni ispit i dr.

3. Objasni nacin zasnivanja radnog odnosa i vrijeme | Vrijeme na koje se zasniva radni odnos: odredeno,
na koje se zasniva radni odnos neodredeno

4. Sastavi konkurs za prijem u radni odnos za
odredeno radno mjesto

5. Sastavi radnu biografiju (CV) za prijem u radni
odnos, na konkretnom primjeru

6. Navede vrste prava zaposlenih Vrste prava zaposlenih: individualna, kolektivna

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume 1, 2, 3 6. Za kriterijume 4 i 5, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim
obrazloZenjem.

Predlozene teme

- Zasnivanje radnog odnosa

- Prava zaposlenih
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Ishod 6 - Ucenik Ce biti sposoban da
Pripremi poslovni sastanak i korespondentne akte u vezi sa njegovom organizacijom

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, ucenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

Vrste poslovnih sastanaka: formalni, neformalni,
1. Objasni pojam, cilj i vrste poslovnih sastanaka radni, informativni, diskusioni, poslovna druzenja,
seminari, konferencije

2. Objasni pripremu materijala, opreme i mjesta za
odrzavanje poslovnog sastanka

3. Objasni pojam, proces, pravila i vrste Vrste komunikacije: usmena, pisana, interna,
komunikacije eksterna, privatna, poslovna, domaca, strana

4. Objasni pojam, stilove i fraze poslovne i sluzbene
korespondencije, sadrzaj i elemente poslovnog
pisma i sluzbenog dopisa

5. Sastavi poziv za uCesnike sastanka sa dnevnim
redom, terminom i mjestom odrZavanja u
odgovarajucoj formi

6. Sastavi zapisnik 0 odrzanom sastanku u
odgovarajucoj formi

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda ucenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je ucenik
uspjesno realizovao kriterijume od 1 do 4. Za kriterijume 5 i 6, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim
obrazlozZenjem.

Predlozene teme

Poslovni sastanak

Pojam i vrste komunikacije

Poslovna i sluzbena korespondencija

Korespondentni akti u vezi poslovnih sastanaka
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Ishod 7 - UCenik Ce biti sposoban da

Promovise privredno drustvo, proizvod ili uslugu

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Objasni pojam promocije

2. Navede oblike promocionih aktivnosti

Oblici promocionih aktivnosti: privredna
propaganda, liéna prodaja, prodajna promocija, odnosi
sa javnoscu

3. Kreira reklamnu poruku, na konkretnom primjeru

4. Osmisli flajer za konkretan primjer

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potreban je usmeni ili pisani dokaz da je u¢enik
uspjesdno realizovao kriterijume 1 i 2. Za kriterijume 3 i 4, potrebne su ispravno uradene vjezbe sa usmenim

obrazlozenjem.

Predlozene teme

- Promocija
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

Modul Preduzetnidtvo je tako koncipiran da omogucava uéenicima da stiCu znanja iz ove oblasti kroz
teorijsku nastavu i vjezbe. Prilikom realizacije ovog modula uéenike treba motivisati na aktivno ucenje,
samostalan i timski rad. Preporugjivo je da se nastava iz ovog modula, realizuje u blok ¢asovima sa po dva
¢asa nedjeljno. Uéenike bi trebalo poslije realizacije uvodnih sadrzaja i pojedinaénih aktivnosti koje su u vezi
sa njima, podijeliti na timove (sastavljene od tri do sedam ucenika) u kojima ¢e tako raditi do kraja Skolske
godine. lako ¢e u€enici raditi u timu, svako od njih treba da ima pojedinaéna zaduZenja, na osnovu ¢ega ¢e
biti ocjenjivani. Preporudljivo je da svaki tim u¢enika ima svoj folder u kom &e Cuvati sve radne listove koje ¢e
popunjavati tokom 8kolske godine prilikom izrade odredenih praktiénih vieZbi. Radni listovi za svaku aktivnost
su predvideni u Priruéniku za nastavnike, koji je uraden za ovu namjenu. Prilikom obrade odredenih
nastavnih sadrzaja preporudljivo je podsticati u¢enike na sprovodenje razliditih istrazivanja kako bi na taj
nacin dosli do relevatnih informacija. PoZeljno je da uéenici uestvuju na Skolskim i nacionalnim takmiéenjima
za najbolji Biznis plan.

Preporucljivo je da uéenici nakon uradenih vjeZbi, svoje rezultate usmeno prezentuju drugim uenicima, uz
obrazloZenje vlastitog stava i da o istom diskutuju sa drugim uéenicima i nastavnikom. Tokom prezentacije
ucenici treba da se jasno izrazavaju i pravilno koriste struénu terminologiju. Prilikom obrade odredenih
nastavnih sadrZaja mogu se na Casu pozvati lokalni preduzetnici, predstavnici odredenih institucija i
privrednih drustava ili organizovati posjetu istim, kako bi ucenici dobili konkretne informacije o odredenim
oblastima koji se odnose na realizaciju biznis ideja.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

Grupa autora, Mladi preduzetnici - Priruénik iz preduzetnistva za uéenike srednijih stru¢nih Skola, Centar za
stru¢no obrazovanje, 2014.

Grupa autora, Mladi preduzetnici — Priru¢nik iz preduzetnidtva za nastavnike srednijih stru¢nih Skola, Centar
za struéno obrazovanje, Podgorica, 2014.

Lajovi¢ D.; i grupa autora, Preduzetnistvo u novi milenijum, CID, Podgorica, 2001.

Lajovi¢ D.; i grupa autora, Marketing plan kao preduzetnicko sredstvo, Zavod za zapoSljavanje Crne Gore,
Podgorica, 2009.

Propisi koji reguliSu oblast radnih odnosa.

Propisi koji regulidu oblast privrednih drustava.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporu¢i uCenicima udzbenike odobrene od strane nadleznog Savijeta, vazece
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.
1. RacCunar 1
2. Projektor, projekciono platno/ multimedijalna tabla 1
3. Stampad 1
4. Skener 1
5. Kancelarijski materijal i pribor -

7. Obavezni na€ini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda uéenja

Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja ucenika u dostizanju ishoda
ucenja.
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Vrednovanje postignuéa ucenika, odnosno dostizanja ishoda ucenja vrSi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u€enja posebno.

Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u kona¢noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda ucenja definisani su za svaki ishod posebno.

Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

8. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

Poslovna ekonomija sa osnovama trgovine
Poslovi prodaje

Savremeni nacini prodaje

Poslovna komunikacija i korespondencija
Psihologija prodaje

Napomena:

U cilju usagladavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda u¢enja, nastavnici su obavezni da zajedno vr3e
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba stru¢ne terminologije u usmenom i pisanom obliku, izraZavanje
vlastitih argumenata i zaklju¢aka na uvjerljiv nacin, razvijanje kritickog misljenja iz oblasti preduzetnitva)
Matematicka kompetencija i osnovne kompetencije u prirodnim naukama i tehnologiji (razvijanje
matematickog nacina razmi$ljanja i izrazavanje kroz odredene modele u rjeSavanju praktiénih zadataka).
Digitalna kompetencija (upotreba namjenskog softvera za obradu i uredivanje teksta i tabela, ¢uvanje
dokumenata u elektronskom obliku)

UCiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u u€enju kroz motivaciju i Zelju za
primjenom ranije steenih znanja)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na ¢asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanje razlicitih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka prilikom realizacije odredenih
prakticnih zadataka iz ove oblasti)

Smisao za inicijativu i preduzetnidtvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, pripreme izvjestaja,
procjene, evidentiranja i dr.)

KulturoloSka svijest i ekspresija (podsticanje uporedivanja svog misljenja sa mislienjem drugih, identifikovanje
i realizacija druStvenih i ekonomskih moguénosti u kulturnoj aktivnosti)
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3.2.15. IZVOPENJE SAVREMENIH NACINA PRODAJE

1. Broj ¢asova i kreditna vrijednost:

OP - Prodava¢

Oblici nastave

Razred Ui Kreditna
Teorijska . Prakti¢éna P vrijednost
Vjezbe
nastava nastava
] 429 429 23

Prakti¢na nastava: Odjeljenje se dijeli na grupe do 16 uéenika.

2. Cilj modula:

Osposobljavanje za realizaciju svih faza samousluznog i samoizbornog naéina prodaje, prodaje u robnim

kucama, trgovinskim centrima i drugim prodajnim objektima, kao i usluZivanje kupaca pri ostalim nacinima

prodaje. Razvijanje odgovornosti, timskog rada, preciznosti i pozitivnog odnosa prema struci.

3. Ishodi uéenja

Po zavr$etku ovog modula ucenik ¢e biti sposoban da:

1. lzvr8i faze usluzivanja kupca, u skladu sa samousluznim nacinom prodaje

|zvrSi faze usluZivanja kupca, u skladu sa samoizbornim nacinom prodaje

2
3. lzvrSi usluZivanje kupca u robnim ku¢ama, trgovinskim centrima i ostalim prodajnim objektima
4. |zvrSi usluzivanje kupca putem ostalih nagina prodaje
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Ishod 1 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvrSi faze usluzivanja kupca u skladu sa samousluznim nac¢inom prodaje

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Isprati ulazak potro$a¢a u vanprodajni prostor i
kretanje potroSaca u prodajnom prostoru

2. Informi$e kupca o robi, u skladu sa njegovim
zahtjevima

3. lzvrSi obraCun nov€anog iznosa za prodatu robu

4. IzvrSi naplatu nov€anog iznosa za prodatu robu

Naplata: gotovinska i bezgotovinska

5. lzvrSi pakovanije i uru€ivanje kupljene robe

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potrebne su ispravno uradene prakticne vjeZbe sa

usmenim obrazlozenjem za kriterijume od 1 do 5.

Predlozene teme

- Poslovi neposredne prodaje u samousluZivanju
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Ishod 2 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvrSi faze usluzivanja kupca u skladu sa samoizbornim na¢inom prodaje

Kriterijumi za dostizanje ishoda ucenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, ucenik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Isprati kretanje potro$aca kroz prodajni prostor

2. Informie po potrebi kupca o robi, u skladu sa
njegovim zahtjevima

Instrumenti za mjerenje: instrumenti za mjerenje
mase (elektronske vage, automatske vage, balansne
vage i dr.), instrumenti za mjerenje zapremine,
instrumenti za mjerenje duzine i dr.

3. |zmjeri robu na instrumentima za mjerenje

4. IzvrSi obraCun nov€anog iznosa za prodatu robu

5. lzvrSi naplatu nov€anog iznosa za prodatu robu

6. lzvrsi pakovanje i uru€ivanje kupljene robe

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potrebne su ispravno uradene prakticne vjeZbe sa
usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 6.

Predlozene teme

- Poslovi neposredne prodaje u samoizboru
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Ishod 3 - U¢enik Ce biti sposoban da

lzvr$i usluzivanje kupca u robnim kuéama, trgovinskim centrima i ostalim prodajnim objektima

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja

U cilju dostizanja ishoda uéenja, uéenik treba da:

Kontekst

(Pojasnjenje oznagenih pojmova)

1. Doceka kupca u prodajnom prostoru prodajnog
objekta

Prodajni objekat: robna kuca, trgovinski centar i ostali
prodajni objekti

2. lzvrsi poslove usluzivanja kupaca po robnim
odjeljenjima u robnim ku¢ama

Poslovi: informisanje o robi, mjerenje robe, obracun,
naplata

3. lzvrsi poslove usluzivanja kupaca u prodajnim
objektima u trgovinskim centrima

4. IzvrSi poslove usluzivanja kupca u ostalim
prodajnim objektima

Poslovi usluzivanja: isprati dolazak kupca u prodajni
prostor, informiSe kupca o robi, u skladu sa njegovim
zahtjevima, mjerenje robe, obraCun i naplata nov¢anog
iznosa za prodatu robu, pakovanje robe, urucivanje
robe i ispracaj kupca

Ostali prodajni objekti: automati, komisione
prodavnice, pokretne prodavnice, fabricke prodavnice,
prodavnice skladista, autletii dr.

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda u€enja, potrebne su ispravno uradene prakticne vieZbe sa

usmenim obrazloZenjem za kriterijume od 1 do 4.

Predlozene teme

- Tehnika prodaje robe u robnim ku¢ama
- Prodaja robe u trgovinskim centrima

- Savremeni trgovinski centri
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Ishod 4 - U¢enik Ce biti sposoban da
Izvr$i usluzivanje kupca putem ostalih naéina prodaje

Kriterijumi za dostizanje ishoda uéenja Kontekst

U cilju dostizanja ishoda ucenja, u¢enik treba da: (Pojasnjenje oznacenih pojmova)

1. Simulira prodaju putem TV-a, u skladu sa
konkretnim zadatkom

2. lzvrsi poslove prodaje putem kataloga

3. Simulira prodaju posredstvom agenta prodaje, u
skladu sa konkretnim zadatkom

4. Simulira prodaju putem interneta - elektronsku
prodaju, u skladu sa konkretnim zadatkom

Nacin provjeravanja dostignutosti ishoda uéenja

U cilju provjeravanja dostignutosti pomenutog ishoda ucenja, potrebne su ispravno uradene prakticne vjeZbe sa
usmenim obrazlozenjem za kriterijume od 1 do 4.

Predlozene teme

- Prodaja putem TV-a
- Prodaja putem kataloga i preko agenata prodaje

- Elektronska trgovina kao oblik savremene trgovine
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4. Didakticke preporuke za realizaciju modula

- Modul Izvodenje savremenih naéina prodaje treba realizovati kod poslodavca, a ishode treba dostizati
postepeno. Ukoliko nije izvodljivo nastavu realizovati kod poslodavca, nastava se moze odvijati u Skolskoj
radionici sa raspolozivom opremom. U tom sluaju odjeljenje se dijeli na grupe do 16 u€enika. U¢enici mogu
da rade individualno, u parovima ili u malim grupama, ali na¢in rada mora biti koncipiran tako da svaki u¢enik
samostalno izvede praktiénu viezbu. Ukoliko nije moguce kompletnu praktiénu nastavu izvesti kod
poslodavca, obavezne su posjete samousluznim i samoizbornim prodajnim objektima, robnim kucama,
trgovinskim centrima i ostalim prodajnim objektima gdje se sprovode savremeni nacini prodaje. Nastavnik
treba da stvori atmosferu kolegijalnosti i timskog duha.

5. Okvirni spisak literature i drugih izvora

- Kalini¢ V,;lli¢ S.;Laketi¢ M., Marketing trgovinskih kompanija, Birografika ad- Subotica, 2002.

- Vojinovié M.; Stankovié-Cetkovié J., Tehnika prodaje, udzbenik za treéi i detvrti razred srednje strucne $kole,
Zavod za udzbenike i nastavna sredstva, Podgorica, 2016.

- Milosavljevi¢ Lj.; Jolovi¢ Lj., Trgovinsko poslovanje za tre¢i i Cetvrti razred trgovinske Skole, Zavod za
udzbenike i nastavna sredstva, Beograd, 2000.

Napomena:

Nastavnik treba da koristi i preporuéi uCenicima udzbenike odobrene od strane nadleZznog Savjeta, vazeée
propise iz struéne oblasti i relevantne internet stranice na kojima se nalaze korisne informacije.

6. Prostorni i materijalni uslovi za izvodenje nastave

Redni broj Opis - alati, instrumenti i uredaji Kom.

Opremljen prodajni prostor (namjestaj, tehnicki uredaji, instrumenti za mjerenje
1. robe, alat i probor, registar kasa i ostala oprema neophodna za realizaciju 1
savremenih nacina prodaje; razli¢ita vrsta robe i dr.)

2. Katalozi, prospekti, uzorci za prodaju po potrebi

7. Obavezni nacini provjeravanja i ocjenjivanja ishoda uéenja

- Provjeravanje postignu¢a ucenika sprovodi se u kontinuitetu radi pracenja ucenika u dostizanju ishoda
ucenja.

- Vrednovanje postignuca ucenika, odnosno dostizanja ishoda ucenja vrSi se u skladu sa kriterijumima za
dostizanje svakog ishoda u¢enja posebno.

- Kriterijumi ocjenjivanja za ocjene nedovoljan (1) do odli¢an (5), kao i udio pojedinih ishoda u kona¢noj ocjeni,
utvrduju se na nivou aktiva.

- Predvideni nacini provjere dostignutosti ishoda u¢enja definisani su za svaki ishod posebno.

- Zakljuéna ocjena na kraju klasifikacionog perioda izvodi se iz ocjena svih ishoda u tom klasifikacionom
periodu.

- Zakljuéna ocjena na kraju Skolske godine izvodi se na osnovu svih ocjena dobijenih u klasifikacionim
periodima.

oo

. Uslovi za prohodnost i zavrSetak modula

Pozitivna ocjena na kraju Skolske godine.

9. Povezanost modula - korelacija

Osnove tehnike prodaje
Poznavanije robe |
Poznavanje robe Il
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Poznavanije robe Il

Pripremni i zavréni poslovi u trgovini

Izvodenje pripremnih i prodajnih poslova u maloprodaji
Savremeni nacini prodaje

Psihologija prodaje

Napomena:

U cilju usaglasavanja sadrzaja, dinamike realizacije i ishoda uenja, nastavnici su obavezni da zajedno vr3e
planiranje vaspitno-obrazovnog rada.

10. Kljuéne kompetencije koje se razvijaju ovim modulom

Komunikacija na maternjem jeziku (upotreba strucne terminologije u usmenom i pisanom obliku)
Komunikacija na stranom jeziku (upotreba struéne terminologije u usmenom i pisanom obliku prilikom
usluZivanja kupaca savremenim nacinima prodaje)

Matematicka kompetencija i osnovne kompetencije u prirodnim naukama i tehnologiji (razvijanje
matematickog nacina razmiSljanja i izrazavanje kroz odredene faze savremenih nacina prodaje, pri naplati
racunai i sl.)

Digitalna kompetencija (sprovodenje nacina prodaje putem interneta, automatske kupovine i sl.)

UCiti kako uciti (podsticanje uCenika na samostalan rad i istrajnost u ucenju kroz motivaciju i Zelju za
primjenom ranije steenih znanja)

Socijalna i gradanska kompetencija (podsticanje timskog rada na ¢asu u cilju konstruktivne komunikacije,
izrazavanje razliCitih stavova, podsticanje odgovornosti i podjele zadataka prilikom obavljanja prodajnih
poslova)

Smisao za inicijativu i preduzetniStvo (razvijanje sposobnosti planiranja, organizovanja, pripreme izvjestaja,
procjene, evidentiranja i dr.)

KulturoloSka svijest i ekspresija (podsticanje uporedivanja svog misljenja sa misljenjem drugih, identifikovanje
i realizacija dru$tvenih i ekonomskih moguénosti u kulturnoj aktivnosti)
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4. ZAVRSNI ISPIT

Program zavrsnog ispita:

- Stru¢na teorija
- Zavrni rad

4.1. ISPITNI KATALOG ZA STRUCNU TEORIJU

1. Moduli na osnovu kojih je uraden ispitni katalog za stru¢nu teoriju:

- Higijena u trgovini

- Poznavanje robe |

- Osnove tehnike prodaje

- Poznavanje robe |l

- Pripremni i zavr$ni poslovi u trgovini
- Poslovi prodaje

- Poznavanje robe IlI

- Savremeni na€ini prodaje

2, Cilj ispita:
- Provjera nivoa postignuca ishoda uéenja definisanih u modulima koji €ine stru¢nu teoriju od znacaja za
kvalifikaciju nivoa obrazovanja Prodava¢/ Prodavacica.

3. Sadrzaj provijere (ishodi i kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda uéenja)

Ishodi ucenja Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja

Ucenik treba da dokaze da je

Ucenik treba da:
sposoban da:

Identifikuje sanitarno-higijenske Navede odredene sanitarno-higijenske mjere u cilju higijenske pripreme
mjere, metode dezinfekcije, mjere radnog prostora

zastite na radu, individualna
zastitna sredstva, vrste povreda i
profesionalna oboljenja vezana za
obavljanje posla u trgovini

Sanitarno-higijenske mjere: dezinfekcija, dezinsekcija,
deratizacija, dezodoriranje, aeracija

OpiSe pojam i metode dezinfekcije u radnom prostoru

Metode dezinfekcije: mehanitke metode (CiSCenje,
usisavanje, ispiranje vodom); metode fizi¢ke dezinfekcije
(toplotom, UV lampama, plamenom i dr.); metode hemijske
dezinfekcije (soda, kre¢, kreéno mlijeko, sapuni i
deterdZenti, asepsol i dr.)

Objasni zna¢aj postupaka dezinsekcije i deratizacije radnog prostora

Objasni mjere zastite na radu koje se preduzimaju u radnom prostoru u
ciliu sprovodenja propisa zastite na radui protivpozarne zastite

Mjere zastite na radu: individualna tehnicka zastita
(zastitna odjeca, obuca, oprema); higijenska zastita
(primjena mjera licne i higijene radnog prostora u cilju
prevencije bolesti) i dr.

Objasni upotrebu individualnih zastitnih sredstava na radu za
obavljanje posla u trgovini

Individualna za$titna sredstva na radu: kacige, kape,
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Ishodi uéenja

Ucenik treba da dokaze da je
sposoban da:

Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja

Ucenik treba da:

rukavice, radna odjeca, radna obuca, maske za lice,
zaStitne naocari, zastitne slusalice, Stitnici, vodootporna
odje¢a, odje¢a otporna na plamen, odje¢a otporna na
djelovanje agresivnih hemikalija i dr.

- Navede vrste povreda i profesionalna oboljenja pri obavljanju posla u
trgovini i znacaj prevencije

Vrste povrede: rane, oStecenja kosti, krvarenja, povrede
oka, opekotine, oStecenja uzrokovana djelovanjem kiselina
i bazaidr.

Profesionalna oboljenja: zoonoze, parazitna oboljenja,
bolesti kostiju i zglobova, proSirene vene, iSijas,
reumatizam, kozni ekcem, respiratorne infekcije,
promrzline, o¢ne bolesti, alergije, depresija i dr.

Identifikuje vrste, karakteristike i
kvalitet materijala za ambalazu;
vlakana, proizvoda hemijske,
tekstilne, koZne, drvne i papirne
industrije

- Objasni karakteristike materijala za izradu ambalaze, pokazatelje
kvaliteta, standarde i ostale propise o kvalitetu neprehrambene robe

Materijali za izradu ambalaze: papir, karton, metali,
staklo, plastika, tekstil, drvo i dr.

Pokazatelji kvaliteta: organolepti¢ka, mehanicka,
hemijska, fizicko-hemijska i eksploataciona svojstva

Standardi i ostali propisi: ISO, CE oznake i ostali
standardi u pogledu bezbjedne upotrebe neprehrambenih
roba

Neprehrambena roba: proizvodi hemijske industrije,
tekstilni proizvodi, koza i krzno, drvo i proizvodi od drveta,
papir i proizvodi grafitke djelatnosti, proizvodi bazne
metalurgije, goriva, elektrotehnicki proizvodi i proizvodi
prerade nemetala

- Objasni vrste proizvoda hemijske industrije, karakteristike, kvalitet i

primjenu

Vrste proizvoda hemijske industrije: sredstva za pranje i
Ciscenje, kozmetitko-parfimerijski proizvodi, kozmeticki
preparati za njegu koze, dekorativna kozmetika, kozmeticki
proizvodi za licnu higijenu, boje, lakovi, kau€uk, guma i
plasticne mase

Karakteristike: sirovinski sastav, organolepticke osobine,
mehaniéka i termicka svojsta

Kvalitet: efikasnost, univerzalnost, neSkodljivost, trajnost,
sposobnost uklanjanja ispiranjem, postojanost, dobra
mazivost, pokrivna mo¢, prijatan miris, efikasnost,
bakterioloSka ispravnost i otpornost na toplotu

- Objasni vrste i karakteristike vlakana, tekstilnih proizvoda i proizvoda
od koze i krzna i njihov kvalitet
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Ishodi uéenja

Ucenik treba da dokaze da je
sposoban da:

Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja

Ucenik treba da:

Vrste vlakana: prirodna i hemijska

Karakteristike vlakana: fizicka i fizi€ko-hemijska,
mehanicka i hemijska svojstva

Vrste tekstilnih proizvoda: tkanine, trikotaza, tekstiina
konfekcija i komadna roba

Karakteristike tekstilnog proizvoda: sirovinski sastav,
dimenzije, mehanicka svojstva, eksploataciona i estetske

Vrste proizvoda od koze: obuca i koZna galanterija

Karakteristike proizvoda od koze: higijenske,
eksploatacione i estetske

Karakteristike krzna: boja, duZina dlake, gustina, mekoca,
sjaj, trajnost i debljina koZne podloge

- Objasni asortiman mehanicke prerade drveta, materijale za proizvodnju
namjestaja, karakteristike, kvalitet i klasifikaciju namjestaja

Asortiman: rezana grada, furnir i drvne ploce

Materijali za proizvodnju namjestaja: materijali za
nosecu konstrukciju namjestaja, elastiéni materijali,
materijali za oblaganje i pomocni pribor

Kvalitet: funkcionalnost, trajnost, izdrzljivost, otpornost i
preciznost izrade

Klasifikacija: prema namjeni, materijalu, komponovanju,
stilu i funkciji

Objasni formate i karakteristike proizvoda od papira i kvalitet

Formati: osnovni formati reda A, sporedni formati reda B i
zavisni formati reda C

Karakteristike: sastav i fizicko - mehanitka svojstva

Proizvodi od papira: papirna konfekcija, pribor za pisanje i
crtanje

Identifikuje klasifikaciju, spoljanji
i unutrasnji izgled maloprodajnog
objekta, opremu, uredaje, alat i
pribor za obavljanje posla,
koriS¢enje sredstava unutrasnjeg
transporta, pojam i klasifikaciju
robe, zalihe i asortiman, pravilno
rukovanje ambalazom i
karakteristike radnih mjesta u
trgovini

Objasni pojam i kriterijume za klasifikaciju maloprodajnih objekata

Kriterijumi: vrsta robe (prehrambene, neprehrambene,
mjeSovite), veliCina (male, srednje, velike), mjesto
poslovanja (pokretne, nepokretne i polupokretne),
organizacioni oblik (klasi¢ne i savremene), asortiman
(univerzalne, Sire specijalizovane i usko specijalizovane)

Objasni znacaj, faktore lokacije i spoljasnja obiljezja maloprodajnog

objekta

Spoljasnja obiljezja: firma, izlog, izlaz, ulaz, prilaz do
prodavnice, fasada, nadstre$nica, tende, reklamni natpisi i
dr.

Opi8e razliku izmedu djelove prodajnog prostora i djelove pomoénih
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Ishodi uéenja

Ucenik treba da dokaze da je
sposoban da:

Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja
Ucenik treba da:

prostorija u maloprodajnim objektima kod klasiénog nacina prodaje i
djelove savremenih maloprodajnih objekata

Djelovi prodajnog prostora: prostor za namjestaj i robu,
prostor za prodavaca, prostor za kupca

Djelovi pomoénih prostorija: priruéno skladiste,
kancelarija poslovode i higijensko-sanitarne prostorije

Objasni uslove i stanje maloprodajnog objekta za nesmetan rad
Uslovi: higijena, temperatura, osvjetljenje, vliaznost i dr.

Stanje maloprodajnog objekta: stanje elektroinstalacija,
rasvjete, stanje uredaja za klimatizaciju, stanje vodovodne
mreze, stanje kanalizacione mreZe, stanje sanitarnih
uredaja, stanje protivpozarnog sistema, stanje uredaja za
telekomunikaciju, stanje alarmnih uredaja i dr.

Nabroji namjestaj u maloprodajnom objektu za sve oblike prodaje

Namijestaj: police, gondole, tezge, kere tezge, zidne
police, blagajnicki stolovi, regali, podijumi i dr.

Oblici prodaje: klasi¢ni, savremeni
Navede tehnicke uredaje, alat i pribor u maloprodajnom objektu

Tehnicki uredaji: uredaji za hladenje, oprema za mjerenje
robe (vage), mlinovi, masine za sijecenje i dr.

Alat i pribor: ¢eki¢, klijeSta, noZ, makaze, vjesalice, Ciode,
zZice, konac i dr.

Objasni provjeru funkcionalnosti i osnovno odrzavanje tehnickih uredaja,
alata i pribora u maloprodajnom objektu

Osnovno odrzavanje: ¢iS¢enje, podmazivanje, zamjena
djelovai sl.

OpiSe upotrebu sredstava unutrasnjeg transporta u zavisnosti od vrste
robe

Sredstva unutrasnjeg transporta: paletari, ruéna kolica,
kolica na elektri€ni pogon, liftovi, beskrajna traka i dr.

Objasni pojam, svojstva, klasifikaciju robe prema razli¢itim kriterijumima,
znacaj kvaliteta robe sa stanovita trgovine i propise o kvalitetu robe

Svojstva: tehnicka, funkcionalna i estetska

Kriterijumi: izvor dobijanja, brzina potrodnje, brzina
prodaje, robne grupe i dr.

Propisi: standardi, norme kvaliteta i tehniCki normativi
Objasni deklaraciju i njene elemente

Elementi: naziv proizvoda, naziv proizvodaca, tezina,
sirovinski sastav, uputstvo za upotrebu, rok upotrebe i
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Ishodi uéenja

Ucenik treba da dokaze da je
sposoban da:

Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja
Ucenik treba da:

datum proizvodnje i dr.
Objasni pojam, znacaj i vrste zaliha u maloprodajnom objektu
Vrste zaliha: radne, rezervne i izloZzbene

Objasni pojam i zna¢aj asortimana robe za obavljanje posla u
maloprodajnom objektu i kriterijume za formiranje asortimana robe

Kriterijumi: trajnost, popunjenost, zastupljenost i prema
dimenzijama

Objasni pojam i vrste ambalaZe prema kriterijumima

Kriterijumi: osnovna funkcija, trajnost, stepen vezanosti za
robu, vrsta zastite, ko pakuje robu, trziste kome je
namijenjena, vrsta proizvoda koji se pakuje

DefiniSe funkcije ambalaZe i faze uskladistenja

Funkcije: skladiSno — transportna, zastitna, ekonomska,
upotrebna, prodajna, ekolo3ka, informativna

Faze uskladistenja: priiem, raspored, smjestaj, Cuvanje i
izdavanje

Objasni poslove rukovanja ambalaZzom i osobine ambalaZe izradene od
razliCitih materijala i vraanje ambalaze dobavljacu

Poslovi: istovar robe, prenos robe, smjestaj robe,
otvaranje, skladistenje, Cuvanje i vracanje

Materijal: papir, karton, metal, plastika, staklo, drvo i sl.

Objasni pojmove potrodaé, kupac, korisnik i kriterijume za podjelu
potroSaca i ophodenje prodavaca prema odredenoj kategoriji potrosaca

Kriterijumi: pol, starost, lojalnost, prema pristupu kupovini,
govorljivosti, struénosti i dr.

Identifikuje vrste, asortiman,
karakteristike i kvalitet metala i
legura, metalne galanterije, alata,
metalnog posuda, nakita, goriva,
elektrotehnickih proizvoda i
proizvoda prerade nemetala

Objasni metale i legure, vrste metalne galanterije, alata, metalnog
posuda i metalnih i nemetalnih materijala za nakit, njihove
karakteristike i kvalitet

Vrste metalne galanterije: elementi za spajanje, ZiCani
proizvodi i okovi

Vrste alata: za sjecenje, za kovanje, za cijepanje, za
bruSenje, za glacanje, za hvatanje, za stezanje i mjerni
alati

Vrste metalnog posuda: aluminijumsko, tu¢ano,
emajlirano, od nerdajuceg Celika, od teflona, pocinkovano,
kalajisano i bakarno

Vrste metalnih materijala za nakit: legure plemenitih i
neplemenitih materijala

Vrste nemetalnih materijala za nakit: neorganskog i
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Ishodi uéenja

Ucenik treba da dokaze da je
sposoban da:

Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja

Ucenik treba da:

organskog porijekla
- Objasni pojam, znaCaj, vrste goriva, kvalitet i proizvode destilacije nafte

Vrste goriva: prirodna (drvo, ugalj, nafta, zemni gas) i
vjeStacka (drveni ugalj, koks, briketi, derivati nafte)

Proizvodi destilacije nafte: motorni benzini, petroleum,
dizel goriva i teSka ulja za loZenje

- Objasni vrste i asortiman i kvalitet elektrotehnickih proizvoda

Vrste i asortiman: elementi elektroinstalacija (elektricni
provodnici, elektroinstalacioni uredaiji, elektricni mjerni
instrumenti), elektriéni izvori svjetlosti (sijalice sa uzarenim
vlaknom, svjetlosni izvori na principu praznjenja kroz
gasove), elektrotermicki aparati (aparati za pripremu hrane,
zagrijavanje vode, peglanje rublja), elektromehanicki
aparati (usisivaci, rashladni uredaji), kombinovani (masine
za pranje rublja i posuda), elektroakustiéni, audiovizuelni
(televizijski prijemnici) i kompjuteri

Kvalitet: funkcionalnost, ekonomiénost, pouzdanost,
bezbjednost i ekolodka neutralnost

- Objasni karakteristike, kvalitet, vrste keramike i asortiman stakla i
gradevinskog matrijala

Vrste keramike: porcelan, kamenina, poluporcelan,
majolika, terakota i grnéarija

Asortiman stakla: za zastakljivanje, ravno, reljefno,
sigurnosno, refleksno, ogledala, gradevinska, formalit
staklo i posude

Asortiman gradevinskog materijala: vezivni (cement,
kre€, gips), konstruktivni (gradevinski, kamen, $ljunak,
pjesak,opeka, crijep, blokovi, hidroizolacioni i
termoizolacioni materijali)

Identifikuje tehnike pripreme robe
za prodaju, pravila koja se
primjenjuju prilikom izlaganja i
kontrole izloZene robe, znacaj
pakovanja robe i zavrnih poslova
prodaje i nacin obraduna i naplate
racuna uz upotrebu registar kase

Objasni faze pripreme robe za prodaju

Faze pripreme: raspakivanie, €iS¢enje, provjeravanje
deklaracija i rokova, grupisanje, sortiranje, klasiranje,
mjerenje, pakovanje, adustiranje, oznacavanje i Cuvanje
robe

- Objasni postupak raspakivanija, u zavisnosti od vrste pakovanja

Objasni mjerenje robe na instrumentima za mjerenje

Instrumenti za mjerenje: instrumenti za mjerenje mase
(elektronske vage, automatske vage, balansne vage i dr.),
instrumenti za mjerenje zapremine, instrumenti za mjerenje
duzine i dr.

Objasni planogram za izlaganje robe i njegovu strukturu
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Ishodi uéenja

Ucenik treba da dokaze da je
sposoban da:

Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja

Ucenik treba da:

OpiSe mjesta i sektore za izlaganje robe

Mjestra za izlaganje robe: zidne police, srediSnje police
(gondole), “pedurke*, rashladne vitrine i dr.

Sektori za izlaganje: prehrambeni i neprehrambeni
Opise pozicije odredenog artikla na razliéitim robnim mjestima
Robna mjesta: ,udarna“i ,manje udarna“
llustruje rasporedivanie i izlaganje robe
Objasni provjeru izlozene robe za prodaju

Provjera: rokova trajanja, deklaracija, cijena,
organoleptickih, mehanickih i eksploatacionih svojstava,
funkcionalnosti, postavljenost zastitnih magneta i dr.

Objasni zna&aj pakovanja robe i materijale za pakovanje

Materijal: papir, karton, plastika, drvo, tekstil, staklo,
metalna ambalaza i dr.

Objasni pripremu robe za konaénu potrosnju
Konacéna potrosnja: mljevenje, sjeenje, vakuumiranje,
CiScenje i dr.

Objasni nacine otpreme robe do kupca

Nacini otpreme: vozilo prodavnice, angazovanje
preduzeca za vrSenje transportnih usluga

Opise specijalno pakovanje odredene vrste robe
OpiSe pojam, funkcije i vrste novca

Funkcije novca: mjera vrijednosti,upotrebna vrjednost kao
prometnog i plateZznog sredstva, sredstva za zgrtanje blaga
i svjetski novac

Vrste novca: metalni, papirni, kreditni, elektronski
Objasni kretanja gotovine u blagajni

Kretanje gotovine u blagajni: brojanje, pakovanje,
otprema, prihvat gotovog novca

Objasni pojam platnog prometa, postupak i potrebna dokumenta za
otvaranje transakcionog racuna

Navede vrste platnih kartica i njihove karakteristike

Vrste platnih kartica: pre-paid, kreditne i debitne
Objasni osnovnu funkciju registar kase i elemente fiskalnog racuna
Objasni oblike rukovanja registar kasom u cilju naplate ra¢una

Rukovanije: prijava i odjava na kasi, kucanje i provjera
depozita, provjera stanja kase (gotovina i kartice),
provlacenije proizvoda pored bar — kod éitaCa, koriScenje
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Ishodi uéenja

Ucenik treba da dokaze da je
sposoban da:

Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja

Ucenik treba da:

terminala za kartice, kori$¢enje kartica lojalnosti, provjera
stanja kase pri zamjeni artikla, predaja smjene, izdavanje
fakture i sl.

|dentifikuje snabdijevanje i
preuzimanije robe i odgovarajuéu
dokumentaciju, faze zaklju€ivanja
i sadrzaj kupoprodajnog ugovora,
odrzavanje aranzirane i
dekorisane robe u prodajnom
prostoru i izlogu, pripremu za
popis i otpis, prodaju robe u
klasi¢nim prodavnicama i
rieSavanje odredenih vrsta
reklamacija, u skladu sa vazecim
pravilima i procedurama

Objasni zna¢aj i naéine snabdijevanja prodavnice robom

Nacini snabdijevanja: planske potrebe za robom,
trebovanjem iz skladi$ta, rasporedivanjem robe izmedu
prodavnica, nabavkom robe od dobavljaéa

Navede dokumentaciju koja prati robu pri snabdijevanju prodavnice

Dokumentacija koja prati robu pri snabdijevanju:
trebovanije, nalog skladi$tu za izdavanje robe, otpremnica,
porudzbenica, faktura, deklaracija, sertifikat, garantni list,
uputstvo za upotrebu, spisak ovlas¢enih servisa i dr.

Objasni pojam, nacine i faze preuzimanja robe

Naéini preuzimanja robe: iz skladista (trebovanje), od
prevoznika, od dobavljaa

Faze preuzimanja robe: po dokumentaciji, po kvantitetu,
po kvalitetu

Navede robnu dokumentaciju i elemente robnih dokumenata za
preuzimanje robe

Robna dokumentacija za preuzimanje robe: prijemnica,
tovarni list, konsignacija (specifikacija), komisijski zapisnik

Objasni kupoprodajni ugovor i faze zaklju¢ivanja

Faze zaklju¢ivanja: faza predugovaranja, faza
sastavljanja i faza realizacije

Objasni sadrzaj kupoprodajnog ugovora

Sadrzaj kupoprodajnog ugovora: bitni elementi i ostali
elementi

DefiniSe pojam i znagaj aranziranja i dekoracije u prodajnom prostoru i
izlogu

OpiSe dekorativne elemente za odrzavanje dekorisane robe

Dekorativni elementi: ukrasne trake, ukrasne naljepnice,
liepljive trake, oznake od papira i sl.

Obrazlozi uticaj aranziranja i dekorisanja izloga na potroSace
Objasni svrhu, glavne nosioce i postupak popisivanja robe
Navede vrste popisa prema vremenu i redovnosti
Vrste popisa: redovni, vanredni, potpuni, djelimicni i dr.

Objasni nacine utvrdivanja koli¢inskog stanja robe u cilju njenog
popisivanja

Nacini utvrdivanja koli¢inskog stanja: brojanje komadne
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Ishodi uéenja

Ucenik treba da dokaze da je
sposoban da:

Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja

Ucenik treba da:

robe (ruéno ili uz pomo¢ skenera), mjerenje (mase,
zapremine i dr.) i sl.

Navede kriterijume na osnovu kojih se roba proglasava za otpis i uslove
za odlaganje robe specifiénih karakteristika

Kriterijumi: rok trajanja, fizicka o$te¢enja robe, kvar, lom,
kalo, ostecenje robe usled StetoCina i dr.

Robe specifi¢nih karakteristika: hemikalije, plin, lakovi i
dr.

Navede naéine prodaje
Nacini prodaje: klasiéna (li¢na) prodaja, savremena

Objasni karakteristike, faze i usluzivanje kupaca, u skladu sa klasi¢nim
naginom prodaje

Usluzivanje kupca: prijem potro$aca, upoznavanje Zelja,
pokazivanje robe, pomo¢ potrosacu pri izboru robe, usmeni
sporazum o kupoprodaiji robe, mjerenje robe, obracun
iznosa za prodatu robe, naplacivanje, pakovanje,
uruivanje prodate robe kupcu, ispraéaj kupca

Objasni opsta pravila koja prodavac treba da postuje prilikom prijema robe
za reklamaciju i obrade reklamacije u maloprodaji

Pravila: poStovanje zakonskog roka za rjeSavanje
reklamacije, provjera u kojem maloprodajnom objektu je
roba kupljena, provjera koli€ine i stanja vra¢ene robe

OpiSe sadrzaj i elemente knjige reklamacija kupaca

Elementi knjige reklamacija: redni broj, datum
reklamacije, opis reklamacije i nacin rjeSenja reklamacije

Objasni rjeSavanja reklamacija u pogledu zamjene robe

Identifikuje vrste, organolepticke
karakteristike, kvalitet, Cuvanje i
hranjive materije namirnica biljnog
i Zivotinjskog porijekla, alkoholnih i
bezalkoholnih pi¢a, sredstava za
uZivanje, meda, Secera i bombona

Objasni pojam, vrste, standarde kvaliteta, organolepticke
karakteristike, kvalitet i Cuvanje prehrambenih proizvoda

Standardi kvaliteta: ISO, HACCP, HALAL, Kosher i ostali
standardi u pogledu obezbjedenja kvaliteta razlicitih vrsta
prehrambenih roba

Organolepticke karakteristike: boja, bistrina,
konzistencija, koli€ina, spoljna ispravnost, vrsta,
originalnost pakovanja, ote¢enost povrsine i spoljnih
dijelova, ukus i miris

Prehrambeni proizvodi: Zitarice i proizvodi od Zitarica,
svjeze voce i povrce i njihove preradevine, meso i
preradevine od mesa, mlijeko i proizvodi od mlijeka, riba i
proizvodi od ribe, bezalkoholna i alkoholna pica i ostale
Zivotne namirnice

- Objasni uzroCnike kvarenja prehrambenih proizvoda, metode
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Ishodi uéenja

Ucenik treba da dokaze da je
sposoban da:

Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja
Ucenik treba da:

konzervisanja, vrste hranjivih materija i njihov znacaj
Metode konzervisanja: fiziCke, hemijske i bioloSke

Vrste hranjivih materija: proteini, ugljeni hidrati, masti i
ulja, vitamini i mineralne materije

- Objasni hranjivu vrijednost, Cuvanje, karakteristike podjelu mesa i vrste
preradevina od mesa, ribe i proizvoda od ribe, Skoljki i rakova

Podjela mesa: meso stoke za klanje, peradi, riba, rakova,
Skoljki i dr.

Vrste preradevina od mesa: oblikovano usitnjeno meso,
kobasi¢arski i suhomesnati proizvodi i mesne konzerve

Vrste riba: morska i slatkovodna

Vrste proizvoda od ribe: trajne i polutrajne riblje
konzerve, usoljena, susena i dimljena riba

Vrste Skoljki i rakova: Skoljke (ostriga, dagnja, prstaci,
kunjka, sréanka) i rakovi (jastog, prug, Skamp)

- Objasni podjelu, hranjivu vrijednost, uvanije, karakteristike i vrste mlijeka i
proizvoda od mlijeka, jaja i svinjske masti

Proizvodi od mlijeka: mlije¢ni napici, pavlaka, maslac,
maslo, kajmak, sir i dr.

- Objasni podijelu, hranjivu vrijednost, uvanje, karakteristike i vrste
proizvoda od zitarica, voca i proizvoda od voc¢a, povréa i proizvoda
od povréa, zacina i biljnih ulja

Vrste proizvoda od zitarica: brasno i ostali mlinski
proizvodi, hljeb, tjestenine, keks i srodni proizvodi

Vrste voéa: kostiCavo, jabuCasto, jagodasto i bobicasto,
jezgrasto i juzno

Vrste proizvoda od voéa: poluproizvodi, smrznuto,
suseno, voéni sokovi, marmelada, dzem i kompot

Vrste povréa: lisnato, krtolasto, leguminoze, povre sa
plodovima i gljive

Vrste proizvoda od povréa: smrznuto, suseno, ukiseljeno,
marinirano, sokovi, koncentrati, umaci, sosovi i posebni
proizvodi

Vrste zaéina: prema namjeni (za jela, slatka jela i ostale
namjene), prema organoleptickim osobinama (ljuti,
miri$ljavi, kiseli) i prema dijelu bilike od koga potiCu

- Objasni vrste bezalkoholnih i alkoholnih pi¢a, sredstava za uzivanje,
meda, Secera, zasladivaCa u dijetalnoj ishrani i bombona i njihove
karakteristike

Vrste bezalkoholnih piéa: vocni sokovi, pjenuSava
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Ishodi uéenja

Ucenik treba da dokaze da je
sposoban da:

Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja

Ucenik treba da:

bezalkoholna pi¢a i mineralne vode
Vrste alkoholnih piéa: pivo, rakije i likeri
Vrste sredstava za uzivanje: kafa, ¢aj i kakao

Vrste meda: sortni, cvijetni i medljikovac

Razlikuje samousluzni,
samoizborni i nagine prodaje u
robnim ku¢ama, trgovinskim
centrima i ostalim prodajnim
objektima i ostale savremene
nacine prodaje

- Objasni karakterstike samousluznog nacina prodaje

- Navede faze samousluznog nacina prodaje

Faze: priprema i neposredna samousluzna prodaja

- Objasni fazu pripreme i neposredne samousluzne prodaje

Faze pripreme: priprema robe za prodaju, rasporedivanje
robe, obiljeZavanje i etiketiranje robe, izlaganje robe

Faze neposredne samousluzne prodaje: ulazak
potro§aca u vanprodajni prostor, kretanje potrodaca u
prodajnom prostoru, informisanje potrosaca o robi, izbor
robe, obracun nov€anog iznosa za prodatu robu, naplata
nov€anog iznosa za prodatu robu, pakovanje i uru€ivanje
prodate robe

- Objasni karakterstike samoizbornog nacina prodaje

- Navede faze samoizbornog nacina prodaje

Faze: priprema i neposredna samoizborna prodaja

- Objasni faze pripreme i neposredne samoizborne prodaje

Faze pripreme: priprema robe za prodaju, rasporedivanie i
oznacavanije robe, izlaganje robe

Faze neposredne samoizborne prodaje: kretanje
potro$aca i razgledanje robe, informisanje potrosaca o robi,
izbor robe, mjerenje robe, obra¢un nov€anog iznosa za
prodatu robu, naplata nov€anog iznosa za prodatu robu,
pakovanie i predaja prodate robe potroSacu

Objasni karakterstike prodaje robe u robnim ku¢ama

Objasni vrste robnih kuca prema kriterijumima

Kriterijumima: Sirina asortimana; Sirina asortimana, nivo
cijena i kvalitet robe; prisustvo kupca ili kataloSka prodaja;
koncentarcija finansijskih sredstava i broj prodavnica

Objasni karakterstike prodaje robe u trgovinskim centrima

Objasni vrste trgovinskih centara prema njihovom nastanku

Vrste trgovinskih centara: nastali istorijskim razvojem
djelova grada, novoizgradeni

- Objasni karakteristike ostalih prodajnih objekata

Ostali prodajni objekti: automati, komisione prodavnica,
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Ishodi ucenja Kriterijumi za provjeru dostignutosti ishoda ucenja
Ucenik treba da dokaze da je

. Ucenik treba da:
sposoban da:

pokretne prodavnice, fabriCke prodavnice, prodavnice
skladista, autleti i dr.

Navede ostale naéine prodaje

Ostali naéini prodaje: prodaja robe putem TV-a, telefona,
putem kataloga, posredstvom agenta prodaje, putem
interneta (elektronska trgovina)

Objasni karakterstike prodaje robe putem TV-a

Objasni karakterstike prodaje robe putem kataloga

Objasni karakterstike prodaje posredstvom agenta prodaje

Objasni karakterstike prodaje robe putem interneta (elektronska trgovina)

4. Tip ispita

UcCenik polaze stru¢nu teoriju putem testa

o

. Dozvoljena pomagala

Nijesu predvidena.

6. Literatura i drugi izvori

U skladu sa literaturom koja je definisana modulima na osnovu kojih je uraden Ispitni katalog za struénu
teoriju.

~

. Mjerila provjere

Na osnovu kriterijuma za provjeru dostignutosti ishoda u¢enja, formiraju se ispitna pitanja i zadaci na
razli¢itom taksonomskom nivou iz svih ishoda uéenja. Broj pitanja i zastupljenost ishoda u¢enja odreduje se
srazmjerno.

Vrste pitanja/zadataka na testu:

- Pitanja/zadaci zatvorenog tipa;
- Pitanja/zadaci viSestrukog izbora (ponudena su tri ili Cetiri odgovora od kojih je jedan tacan);
- Pitanja/zadaci alternativnog izbora (pitanja da - ne ili ta¢no - neta¢no);
- Pitanja/zadaci povezivanja (povezivanje odgovarajuc¢ih pojmova);
- Pitanja/zadaci otvorenog tipa;
- Pitanja/zadaci kratkog odgovora (treba upisati rije¢, sintagmu, reCenicu);
- Pitanja/zadaci produZenog odgovora;
- Pitanja/zadaci dopunjavanja.

Obim zadataka na testu:

- Test se sastoji od pitanja/ zadataka koji su povezani sa kriterijumima provjere dostignutosti ishoda u€enja, kao i
prakticnim kriterijumima Ciji se pojedini segmenti izvodenja mogu provjeriti putem testa, a vezani su za
dostizanje ishoda ucCenja. Broj pitanja po ishodima na testu u odnosu na ukupan broj, uskladen je sa
zastuplieno$cu ishoda koji su definisani u ispitnom katalogu.
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4.2. ISPITNI KATALOG ZA ZAVRSNI RAD

1. Moduli na osnovu kojih je uraden ispitni katalog za zavrsni rad:

- Osnove tehnike prodaje

- Pripremni i zavrsni poslovi u trgovini

- Poslovi prodaje

- Finansijsko poslovanie i unutra$nji platni promet
- Savremeni naCini prodaje

- Psihologija prodaje

2. Cilj ispita:

- Provjera nivoa postignuca ishoda u¢enja definisanih u modulima koji €ine osnovu za izradu zavrsnog rada.

- Provjera pravilne upotrebe struéne terminologije, sposobnosti povezivanja teorijskih i prakticnih znanja,
samostalnosti i sistemati¢nosti u radu, racionalnog kori$¢enja, materijala, vremena i energije i poznavanja
propisa za obezbjedenje zastite na radu i zastite okoline.

w

. Teme/Zadaci za zavrsni rad

1. Priprema maloprodajnog objekta za obavljanje prodajnih poslova (higijena, uslovi za rad)

2. Priprema opreme, uredaja, alata i pribora i instrumenata za mjerenje za obavljanje prodajnih poslova

(odrzavanje higijene, provjera funkcionalnosti, osnovno odrzavanie)

KoriScenje transportnih sredstava za prenos robe u maloprodajnom objektu

Rukovanje ambalaZznom robom, u skladu sa karakteristikama ambalaZe (istovar, prenos i smjesStaj ambalazne

robe)

Otvaranje i uskladistenje ambalazne robe u skladu sa karakteristikama ambalaze

Raspakivanje razli¢itih vrsta robe u datoj transportnoj ambalazi i njeno ¢iséenje

Grupisanije i sortiranje robe u skladu sa kriterijumima

Klasiranje robe prema kvalitetu

Mijerenje robe na mjernim instrumentima

10 Izlaganje robe po sektorima u skladu sa planogramom

11. Izlaganje robe koristeCi nacela za izlaganje

12. Pakovanje robe uz odabir odgovaraju¢eg materijala za pakovanje

13. Specijalno pakovanje robe

14. OdrZzavanje aranzirane i dekorisane robe u izlogu uz upotrebu dekorativnih elemenata

15. Odrzavanje aranzirane i dekorisane robe u prodajnom prostoru uz upotrebu dekorativnih elemenata

16. Demonstracija doCeka, prijema i upoznavanje Zelja kupca kod klasi¢nog nacina prodaje

17. Slaganje i sortiranje robe za popis

18. Utvrdivanje koliCinskog stanja robe za potrebe popisa

19. RjeSavanje reklamacije na mjerenje robe

20. RjeSavanje reklamacije na zamjenu artikla

21. Obradun i naplata gotovinskog iznosa uz upotrebu registar kase

22.Obracun i naplata bezgotovinskog iznosa uz upotrebu registar kase

23. Realizacija faze pripreme u skladu sa samousluZnim na¢inom prodaje

24.Realizacija faze neposredne samousluzne prodaje

25. Realizacija faze pripreme u skladu sa samoizbornim nacinom prodaje

26. Realizacija faze neposredne samoizborne prodaje

27. Demonstracija ophodenja prodavaca prema zadatoj kategoriji potro3aca

28. Demonstracija pristupa potroSacima razli¢itih karakteristika (odluéni, neodluéni, strpljivi, nestrpljivi, skromni,
razmetljivi, kolerici, sangvinici, flegmatici, melanholici)

29. Demonstracija pristupa potroSaama po tipu predstavijanja (vizuelni, auditivni, audio-vizuelni, motorni)

30. Demonstracija pristupa potro$acima prema razliCitim navikama (stalni, povremeni, rijetki)

s ow

©ooo~N O

4. Tip ispita
- U skladu sa zakonom

148



OP - Prodava¢

5. Dozvoljena pomagala

Ucenik radi zavrsni rad prakticno, sa pisanim i usmenim obrazlozenjem

6. Literatura i drugi izvori
U skladu sa literaturom koja je definisana modulima na osnovu kojih je uraden ispitni katalog za zavr$ni rad

7. Mjerila provjere

- Na osnovu predlozZenih tema/zadataka u Ispitnom katalogu za zavrdni rad, formiraju se zadaci koje ucenici
biraju u skladu sa pravilnikom koji regulie polaganje zavrdnog ispita. Na osnovu izabranog zadatka, uéenik
samostalno radi zavrni rad, u skladu sa uputstvom i nadzorom nastavnika - mentora. Ispitna komisija
odreduje poCetak, zavrSetak i rok predaje zavrsnih radova u skladu sa pravilnikom. Sastavni dio zavrnog
ispita je pisano i usmeno obrazloZenje praktichog zadatka.

Zavr$ni rad sa odbranom se boduje na sliede¢i nacin:

- Adekvatan izbor materijala, opreme, alata, zaStitnih sredstava, metoda za analizu i dr. za realizaciju
prakticnog zadatka — 15%

- Struéna razrada prakti¢nog zadatka — 40%

- Funkcionalnost i povezanost zadatka sa prakti€nom primjenom — 15 %

- Pisano obrazloZenje prakticnog zadatka (teorijska obrada teme i opis toka izrade zadatka) — 15%

- Usmeno obrazloZenje praktiénog zadatka — 15%
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5.1. BROJ CASOVA PO GODINAMA OBRAZOVANJA | OBLICIMA NASTAVE

Broj ¢asova kod kojih

Redni ) g §_ g Oblici nastave se odjeljenje dijeli na
broj Naziv modula 5 5:‘: >§ grupe
T Vv P T Vv P

Struéni moduli

1. Higijena u trgovini | 72 54 18

2. Poznavanie robe | I 108 72 - 36 36
Poslovna ekonomija sa osnovama

3. . : | 108 | 72 | 36
trgovine

4. Osnove tehnike prodaje I 180 72 - 108 108
Izvodenje pomocnih poslova u

5. - I 108 - - 108 108
maloprodaji

6. Poznavanie robe Il I 108 72 - 36 36
Pripremni i zavrsni poslovi u

7. - I 108 36 - 72 72
trgovini

8. Poslovi prodaje Il 108 72 - 36 36
Poslovna komunikacija i

9. - Il 72 46 26
korespondencija

10. | Psihologija prodaje Il 72 52 20
|zvodenje pripemnih i prodajnih

1. " I 288 - - 288 288
poslova u maloprodaji

12. | Poznavanje robe Il 1l 99 66 - 33 33

13. | Savremeni nacini prodaje 1l 165 33 132 132

14, | Preduzetnistvo 1l 66 33 33
Izvodenje savremenih nacina

15. . 1] 429 - - 429 429
prodaje
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5.2. PRAKTICNO OBRAZOVANJE | PROFESIONALNA PRAKSA
5.2.1. PRAKTICNO OBRAZOVANJE (PRAKTICNA NASTAVA - PN) U SKOLI | KOD POSLODAVCA

- Prakti¢no obrazovanije se obavlja radi primjene teorijskih znanja u praksi i sticanja novih vjestina.
- Praktitno obrazovanije se izvodi u objektima Skole (radionice, kabineti ili laboratorije) i u objektima van Skole
(ustanove ili privredna drustva)

Spisak modula u okviru kojih se realizuje praktiéno obrazovanje (prakti¢na nastava - PN) i broj ¢asova u
Skoli i kod poslodavca:

Redni Broj ¢asova I (DT LATETE
. Naziv modula Razred U PN kod broj ¢asova
broj PN u Skoli
poslodavca PN
, Poznavanie robe | | 18 18 36
2. Osnove tehnike prodaje I 18 90 108
Izvodenje pomoénih poslova u
3. o I - 108 108
maloprodaji
Ukupno PN - | razred 36 216 252
4, Poznavanje robe I Il 18 18 36
5. Pripremni i zavrni poslovi u trgovini I 18 54 72
6. Poslovi prodaje - 36 36
7 Izvodenije prlﬂemnlh i prodajnih poslova I i 288 288
u maloprodaiji
Ukupno PN - Il razred 36 396 432
8. Poznavanije robe |lI 0l 16 17 33
9. Savremeni nacini prodaje 1l 32 100 132
10. Izvodenje savremenih nacina prodaje* 1] - 429 429
Ukupno PN - lll razred 38 546 594
Ukupno PN - |, Il i lll razred 110 1158 1278
% zastupljenosti PN u odnosu na ukupan broj ¢asova 3,3 34,5 38,0

- Moduli koji su oznaceni sa (*), realizuju se kod poslodavca. Za uéenike koji imaju zakljuCen individualni ugovor
0 obrazovanju kod poslodavca, broj ¢asova ovih modula se uvetava za 144 u prvom razredu, za 144 u
drugom razredu, odnosno 132 u tre¢em razredu, u skladu sa Zakonom o stru¢nom obrazovanju.

- Broj Casova prakticne nastave za ove ucenike, u modulu Izvodenje pomocnih poslova u maloprodaji iznosi
252; u modulu Izvodenje pripemnih i prodajnih poslova u maloprodaji iznosi 432; u modulu Izvodenje
savremenih nacina prodaje iznosi 561. Ukupan broj ¢asova prakti¢ne nastave za ove uéenike iznosi 1698,
odnosno 50,5 %.

- U zavisnosti od materijalnih uslova u Skoli i kod poslodavca, praktiéno obrazovanje (praktiCna nastava) se
moze i u cjelini realizovati kod poslodavca. Za ucenike koji imaju zakljucen individualni ugovor o obrazovanju
kod poslodavca, nastavu treba organizovati tako da uCenik u | razredu ima praktiéno obrazovanje kod
poslodavca u trajanju od jednog dana, u Il razredu u trajanju od dva dana, a u lll razredu u trajanju od tri dana.
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5.2.2. PROFESIONALNA PRAKSA

- Profesionalna praksa izvodi se po pravilu nakon zavrSetka nastavne godine za ucenike koji su prakti¢no
obrazovanije ostvarili u objektima Skole.

- UCenici | i Il razreda nakon zavrSetka nastavne godine obavljaju profesionalnu praksu u trajanju od 10 dana, u
skladu sa nastavnim planom. Profesionalna praksa izvodi se u odgovaraju¢im maloprodajnim objektima,
buticima, hipermarketima, robnim ku¢ama, trgovinskim centrima i dr.

- Za izradu programa profesionalne prakse i njenu realizaciju zaduzena je 8kola. Program profesionalne prakse
mora biti u korelaciji sa programom stru¢nih modula i praktiénog obrazovanja koje se realizuje u okviru
modula. O realizaciji programa profesionalne prakse uéenik je obavezan da vodi dnevnik profesionalne prakse.
U dnevnik, u€enik po danima upisuje sadrZaje rada. Dnevnik profesionalne prakse potpisuje lice zaduZeno za
realizaciju programa. Podaci o profesionalnoj praksi (ime i prezime uéenika, mjesto i vrijeme izvodenja)
evidentiraju se u posebnim rubrikama u odjeljenjskim knjigama).

- Profesionalna praksa se ne ocjenjuje, ali je uslov za zavrSetak razreda.
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5.3. SLOBODNE/ VANNASTAVNE AKTIVNOSTI

U 8koli se organizuju slobodne, odnosno vannastavne aktivnosti uéenika.

Zadaci i program slobodnih, odnosno vannastavnih aktivnosti razraduju se godisnjim programom rada $kole.

Slobodne, odnosno vannastavne aktivnosti uCenika se ostvaruju putem: predavanja, struénih ekskurzija,
okruglih stolova, drustveno korisnog rada i drugih oblika.

Uspjesnost ugenika na slobodnim, odnosno vannastavnim aktivnostima se ne ocjenjuje. Skola je u obavezi da
za sve ucenike organizuje najmanje 36 ¢asova slobodnih, odnosno vannastavnih aktivnosti godiSnje (33 Casa
u lll razredu). Fond Casova slobodnih odnosno vannastavnih aktivnosti ne ulazi u ukupan godisnji fond éasova
iz Nastavnog plana.

Okvirni program slobodnih, odnosno vannastavnih aktivnosti sastoji se iz tri cjeline:

- Sadrzaji vezani za opSteobrazovno podrucje: dani sporta, ekoloSke aktivnosti, zdravi stilovi zivota, gradansko
obrazovanje, filmske, pozoriSne, muzicke predstave i likovne izloZbe, posjeta istorijskim spomenicima,
muzejima, sajmu knjiga i dr.

- Obavezni sadrZaji vezani za stru¢no podrucje: struéne ekskurzije, posjete institucijama i preduzecima koja su
struéno vezana za obrazovni program, posjete sajmovima, uéeCe na struénim predavanjima i takmicenjima u
poznavanju odredenih oblasti, karijerna orijentacija i dr.

- Sadrzaji po izboru ucenika: ufeS¢e u raznim sekcijama (sportska, dramska, literarna, informaticka, prva
pomo¢, saobracajni propisi, Internet klub, preduzetniéki klub i dr.)
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5.4. STRUCNE EKSKURZIJE

- Struéne ekskurzije treba da omoguée uéenicima uvid u tehniko-tehnolodko, proizvodno, usluzno i radno
okruzenje u stvarnim uslovima iz oblasti sa kojima nisu bili u moguénosti da se u potpunosti upoznaju u toku
prakticnog obrazovanja. One omogucéavaju u€enicima dalju sociijalizaciju i razvoj pozitivnog odnosa prema
kvalifiaciji za koju se obrazuju. Imaju znacajnu ulogu i u profesionalnom informisanju i karijernom vodenju.

- Struéne ekskurzije se mogu organizovati kao kratkotrajne (1-3 sata), poludnevne i cjelodnevne. Mogu se
organizovati u razli¢itim periodima, u zavisnosti od faze realizacije modula ili oblasti. Struéne ekskurzije se
planiraju u godiSnjem planu rada nastavnika odnosno stru¢nih aktiva i dio su godi$njeg plana rada Skole.

Nastavnici koji organizuju i realizuju stru¢nu ekskurziju treba da:
- pripreme ucenike za ekskurziju - da ih upoznaju sa cilievima i sadrZzajem ekskurzije
- odrede nacin izvodenja ekskurzije, njenu strukturu, nain obilaska, pitanja za nadlezne osobe i dr.

- sistematizuju steena znanja uCenika kroz zadatke, raspravu, refleksiju, prezentaciju i dr.
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5.5. DODATNA | DOPUNSKA NASTAVA

U 8koli se organizuje dodatna i dopunska nastava.

- Plan dodatne i dopunske nastave pripremaju nastavnici, odnosno struéni aktivi za svaki od modula ili grupu
modula i razraduju se u godiSnjem programu rada Skole.

- Ucenicima sa posebnim obrazovnim potrebama treba omoguciti punu socijalizaciju. U tom smislu nastavnici
treba da planiraju naCine za pomo¢ ucenicima, u skladu sa iskazanim zeljama i potrebama ucenika i
individualinm razvojnim obrazovnim programom.

- Nadarenim ucenicima treba organizovati dodatnu nastavu, pomoéi im davanjem uputstava za individualno
savladivanje gradiva, uputiti ih na dodatnu literaturu i druge izvore, pomoci im pri radu i sliéno, kao i
organizovati dodatne ¢asove.

- Za ucenike koji postizu slabije rezultate u uéenju treba organizovati dopunsku nastavu. Takode, ucenike sa
boljim uspjehom treba podsticati da pomaZu onim sa slabijim uspjehom i osmisljavati aktivnosti kroz koje se ta
pomo¢ moZe realizovati.

- Sve aktivnosti vezane za pomo¢ u€enicima treba da se nadu u godisnjem planu rada nastavnika.
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6. NACIN PRILAGODAVANJA OBRAZOVNOG PROGRAMA

6.1. PRILAGOPAVANJE OBRAZOVNOG PROGRAMA DAROVITIM UCENICIMA

- Prema Strategiji za razvoj i podrSku darovitim ucenicima (2015-2019), predviden je specificni cilj ,Omoguciti
obogacéivanje kurikuluma kao jedan od modela podsticanja darovitosti u koli“.

- Kurikulum se obogacuje po S§irini, ishodima i sadrzajima ucenja, kao i po dubini, metodama nastave/uCenja
koje treba da angazuju vie misaone procese u obradi tih sadrZaja, a u skladu sa sposobnostima, sklonostima,
interesovanjima i motivacijom darovitih u€enika. U procesu planiranja nastave, potrebno je da nastavnici
pazljivo definiSu ishode, sadrzaje i metode uéenja, koji ¢e biti izazovni za darovite uenike i odgovarati
njihovom stepenu razvoja, ali i biti povezani sa jezgrom modula. SadrZaji, kojima se obogaéuje program, treba
da budu primjereni uéenikovim interesovanjima, u cilju podsticanja njihove motivacije za rad i daljeg razvoja
svih potencijala. Oni treba da budu dovoljno izazovni i raznovrsni da podstcu viSe misaone procese. Naglasak
treba staviti na sticanje temeljnih znanja, a ne samo €injenica, pri ¢emu tempo rada treba da bude fleksibilan i
da odgovara brzini napredovanja svakog darovitog ucenika. Vazno je da nastavnici koriste interdisciplinarmni
pristup u nastavi, koji je zasnovan na integraciji problema iz razli€itih oblasti nauke, jer se tako podsti¢e Zelja
darovitih u¢enika za proSirivanjem i produbljivanjem znanja, kao i razvijanjem sposobnosti da reaguju na
razliCite pojave.

- Planiranje i pripremanje nastave treba da sadrZi razlicite pristupe poucavanja, razli¢ite metode ucenja i, na
kraju, razli¢ite nadine prezentovanja onog $to se nauéilo. Nastavu treba organizovati tako da omogudi
ucenicima da primjenjuju metode ucenja kao $to su: rjeSavanje problema, izrada projekata, istrazivanja,
kooperativno ucenje, divergentno ucenje i sl. Prilikom realizacije obogac¢enog kurikuluma za redovnu nastavu,
darovite u€enike ne treba izdvajati iz odjeljenja, ve¢ im omoguéiti individualan ili rad u grupi na zadacima i
projektima uz struéno vodenje nastavnika. Postignu¢a u uCenju se mogu unaprijediti kada daroviti ucenici
borave i uCe u grupi onih sa slicnim sposobnostima i interesovanjima. Stoga je pored planiranja redovne
nastave, potrebno sa€initi i plan rada dodatne nastave i sekcija slobodnih aktivnosti Cijom ¢e se realizacijom
odgovoriti potrebama i interesovanjima darovitih u€enika. U ovim planovima je potrebno posebno definisati
ishode u€enja koje podsticu viSe misaone procese (analiza, sinteza, evaluacija) kao i razvoj vjestina.
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6.2. PRILAGOPAVANJE OBRAZOVNOG PROGRAMA UCENICIMA SA POSEBNIM OBRAZOVNIM
POTREBAMA

U skladu sa zakonom, obrazovni program za u€enike sa posebnim obrazovnim potrebama moze se izvoditi uz
dodatne uslove i pomagala, prilagodenim izvodenjem i dodatnom struénom pomodi, kako bi se obezbijedilo da
ti uCenici dobiju jednak obrazovni standard, definisan obrazovnim programom, u skladu sa njihovim
individualnim mogucnostima.

- Skola je duzna da, u skladu sa zakonom donese individualni razvojno-obrazovni program za uéenika sa
posebnim obrazovnim potrebama. Individualnim razvojno-obrazovnim programom se odreduju: oblici vaspitno-
obrazovnog rada za vaspitno-obrazovne oblasti, odnosno predmete i module, nacin izvodenja dodatne struéne
pomoci, prohodnost izmedu programa, prilagodavanje u organizaciji nastave, ishodi uenja, kritrerijumi za
dostizane ishoga ucenja, provjeravanje i ocjenjivanje ishoda uéenja i napredovanja ucenika, kao i raspored
casova.

- Za pripremu, primjenu, pracenje i prilagodavanje programa, $kola obrazuje strucni tim koji ¢ine: nastavnici,
struCni saradnici Skole ili resursnog centra, uz u¢esce roditelja.

- Individualni razvojno-obrazovni program se moze u toku godine mijenjati, odnosno prilagodavati, u skladu sa
napretkom i razvojem ucenika.
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6.3. PRILAGODAVANJE OBRAZOVNOG PROGRAMA OBRAZOVANJU ODRASLIH

- Obrazovni programi se prilagodavaju odraslima po obimu, organizaciji i trajanju. Prilikom prilagodavanja
programa odraslim polaznicima $kola treba da vodi rauna o njihovim ranije ste¢enim znanjima, radnom i
zivotnom iskustvu i specificnostima uéenja odraslih.

- Prilagodeni plan i program, treba na kraju obrazovanja da omoguéi polazniku sticanje kvalifikacije nivoa
obrazovanja i stru¢nih kvalifikacija, koje su predvidene obrazovnim programom.

- Kuvalifikacija nivoa obrazovanja Prodava¢/ Prodavacica, moze se steci kroz vanredno obrazovanje.

- U skladu sa zakonom, vanredni u€enik je obavezan da pohada pripremnu nastavu koja moze biti organizovana
kao instruktivno-konsultativna, kao grupna nastava za koju je definisan raspored realizacije predmeta, modula
ili tema u okviru modula ili kao kombinacija ova dva modela.

- Ukupan fond €asova za pojedine razrede ne moze biti manji od 50% ukupnog godidnjeg broja ¢asova za
obrazovni program, ukoliko se ucenici obrazuju nakon zavrSetka osnovnog obrazovanja.

- Ukoliko su ucenici zavrsili obrazovanje po obrazovnom programu srednje $kole, u skladu sa zakonom, njima
se priznaju predmeti odnosno moduli koje su uspjeSno zavrSili, ukoliko su njihov sadrzaj i trajanje
odgovarajuéi. U tom sluéaju, broj ¢asova od najmanje 50% ukupnog godidnjeg broja ¢asova, odreduje se u
odnosu na ukupan godisnji broj Casova predmeta i modula koje ucenici nijesu prethodno izu€avali ili ih nijesu
uspjesno zavrsili.

- Za svakog uCenika Skola treba da utvrditi listu predmeta (dopunskih, diferencijalnih), modula ili tema u okviru
modula za koje je potrebno da uéenik pohada pripremnu nastavu, kao i broj asova pripremne nastave (obim
nastave pojedinih tema). Skola treba da upozna u¢enika o seminarskim i grafickim radovma, projektnim i
pisanim zadacima koje treba da uradi. Sagledavanjem liste predmeta, modula ili tema u okviru modula, Skola
formira grupe kandidata za pripremnu nastavu.

- Skola treba da organizuje ¢asove pripreme kandidata za pojedine djelove zavrdnog ispita, kao i za izradu
zavrdnog rada, koja moze biti organizovana kao instruktivno-konsultativna.

- Skola je duzna da vodi odgovarajuéu evidenciju o svakom ugeniku.
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