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DOKUMENTACJA INTERAKTYWNA

Dokumentacja interaktywna - Mikroprzedsiebiorstwo
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Dokumenty do pobrania
Plik o rozmiarze 5.75 MB w jezyku polskim

Cwiczenia alternatywne
Cwiczenie 1

Zapoznates sie z informacjami dotyczacymi analizy SWOT. Przyporzadkuj wyniki analiz (po
lewej) do pasujacych do nich strategii (po prawej).

wewnatrz przewazaja mocne strony, STRATEGIA KONKURENCYJNA MINI-
a w otoczeniu zagrozenia MAXI

wewnatrz przewazaja stabe strony,

. . STRATEGIA AGRESYWNA MAXI-MAXI
a w otoczeniu zagrozenia
e e STRATEGIA DEFENSYWNA MINI-MINI
a w otoczeniu szanse

wewnatrz przewazaja stabe strony, STRATEGIA KONSERWATYWNA
a w otoczeniu szanse MAXI-MINI

analiza SWOT




Cwiczenie 2

Przedsiebiorstwo handlowe "Julek" - zajmujace sie sprzedaza krzeset -zatrudnia trzech
sprzedawcow: Adama, Bartosza i Cezarego. Uporzadkuj sprzedawcow w kolejnosci od
najbardziej do najmniej efektywnego, wiedzac, ze:

- Adam sprzedat krzesta o wartosci 12.800 zt pracujac 10 dni,

- Bartosz sprzedat krzesta o wartosci 38.800 zt, pracujac 30 dni,

- Cezary sprzedat krzesta o wartosci 27.800 zt, pracujac 20 dni.

sprzedawca Cezary

sprzedawca Adam

sprzedawca Bartosz

arkusz controllingu

114

114

114



Cwiczenie 3

Uzupetnij brakujace komorki tabeli, dokonujac obliczen zgodnie ze wskazéwkami zawartymi
w kolumnie drugiej ("Pozycja"). Pamietaj, aby wpisujac wartos¢ nie uzywac spacji, a ztotowki
od groszy oddzieli¢ przecinkiem.

Wartos¢ na dzien

Wiersz Pozycja 31.12.2021

A Przychody netto ze ‘
sprzedazy (I+11+111+1V)

Przychody netto ze

. , 4458271,25
sprzedazy produktéw

Zmiana stanu produktéw
I (zwiekszenie wartosé
dodatnia, zmniejszenie
wartos¢ ujemna)

358025,75

Koszt wytworzenia
11 produktéw na wtasne 1245
potrzeby jednostki

Przychody netto ze
v sprzedazy towarow 0
i materiatow

arkusz budzetowania



Cwiczenie 4

Zdecyduj, jakie pytania powinny znalez¢ sie w kwestionariuszu ankiety, ktéra ma na celu
ustalenie preferencji konsumentéw odnosnie nabywania pieczywa.

Jakiego rodzaju pieczywo najczesciej Pan/Pani kupuje? ] ’

lle ma Pani/Pan wzrostu? | ’

Z jakiego $rodku transportu korzysta Pani/Pan w dojazdach do pracy? [ | ’

Jaka kwote wydaje Pani/Pan miesiecznie na zakup pieczywa? [ | ’

lle razy w tygodniu nabywa Pani/Pan $wieze pieczywo? | | ’

Z jakich sktadnikéw Pani/Pana zdaniem wypiekany jest chleb tradycyjny? [ ] ’

Jak grubo kroi Pani/Pan kromki chleba tradycyjnego? [ | ’

Jak najczesciej spedza Pani/Pan czas wolny? [ ]

Z ktérego punktu (piekarnia, sklepik osiedlowy, dyskont spozywczy itp.) 0]
sprzedazy pieczywa korzysta Pani/Pan najczescigj?

ankieta



Cwiczenie 5

Wskaz grupy podmiotow, ktorych site przetargowa ocenia sie przeprowadzajac analize
pieciu sit Portera. Nastepnie okresl jaka moze byé¢ sita poszczegélnych czynnikow.

Grupy podmiotéw, ktorych site przetargowa ocenia sie podczas przeprowadzania analizy
pieciu sit Portera to:

substytuty [ ] ’

dostawcy [ ] ’

odbiorcy [ ] ’
potencjalni wchodzacy [ ’

firmy transportowe [ | ’

organy administracji publicznej [ | ’

konkurenci ] ’

biura rachunkowe [ | ’

Sita przetargowa poszczegdélnych czynnikédw w ramach kazdej z grup moze by¢:
‘ niska/wysoka [ ] ’
‘ mata/duza [ ] ’

‘ znaczaca/bez znaczenia | ’

analiza pieciu sit Portera



Cwiczenie 6

Prognoze zapotrzebowania rynkowego (popytu) oraz prognoze sprzedazy mozna
przeprowadzi¢ korzystajac z metod jakosciowych lub ilosciowych. Dopasuj wymienione
metody prognozowania do wtasciwej grupy.

Metody ilosciowe

metoda testowa ’

metoda delficka ’

. metoda sredniej ruchomej ’
Metody jakos$ciowe

ekstrapolacja trendow ’

analiza regres;ji ’

badanie ankietowe ’

prognoza zapotrzebowania rynkowego

Powiazane ¢éwiczenia

1. Informacje o rynku 2. Dziatania marketingowe
5. Identyfikacja wizualna 6. Prognozowanie sprzedazy
7. Badanie potrzeb klientow 9. Metoda budzetowania

10. Zmiany w otoczeniu rynkowym
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GRA ,WCIELANIE SIE W ROLE”

Wskazowki dotyczace funkcjonalnosci gry

Zasob interaktywny dostepny pod adresem https: //zpe.gov.pl/a/DV0zq9rSy

Pojecia zwigzane z gra

Zakladanie przedsiebiorstwa
Analiza SWOT
Analiza pi¢ciu sil Portera

Konkurencja


https://zpe.gov.pl/a/DV0zq9rSy

Marketing

PrzejdZ do dokumentacji interaktywnej ,Mikroprzedsi¢biorstwo”

Cwiczenia alternatywne


https://ep2019.contentplus.io/x/Dpqev7f7B?lang=pl

Cwiczenie 1

Otwierasz przedsiebiorstwo na nowym osiedlu, ktére zamieszkiwane jest gtéwnie przez
mtode osoby i rodziny z matymi dzieémi. Przeprowadz analize SWOT, czyli wskaz mocne
i stabe strony tego przedsiebiorstwa, a takze jego potencjalne szanse i zagrozenia.

Mocne strony (S)

mozliwos¢ pojawienia sie
konkurencji

Stabe strony (W)

dobra lokalizacja - w samym
centrum osiedla,

wzrost cen surowcow na rynku
(wptywa na wzrost kosztéw
dostaw czy samych produktow)

Szanse (O)

zmieniajgce sie upodobania
klientéw (mtodzi ludzie czesto
zmieniajg zdanie)

Zagrozenia (T)

brak konkurencyjnego podmiotu
w najblizszej okolicy

wysoka inflacja

mozliwos$¢ prezentacji
produktow w witrynie sklepowej
co moze przetozyc sie na
pozyskanie ,przypadkowego”
klienta, przechodnia

duzy koszt wynajmu lokalu

niekorzystna polityka panstwa
np. wzrost podatkéw dla
przedsiebiorstw

liczne kontakty z dostawcami
asortymentu

brak naktadéw finansowych na
reklame

mozliwos$¢ rozszerzenia oferty




o nowe ustugi

wtasny srodek transportu -
mozliwos$¢ samodzielnego
zaopatrywania sie w produkty

koniecznos¢ zdobycia
pierwszych klientéw
i zbudowania pozytywnej opinii

mate zasoby finansowe -
ograniczony budzet wtasciciela

mtodzi ludzie stanowiacy
wiekszos¢ mieszkancéw osiedla
mogg korzystac ze sklepow
online

rozwijajace sie nowe osiedle -
wzrost liczby mieszkarncow




Cwiczenie 2

Rozwazajac ponizsza sytuacje, przeprowadz analize 5 Sit Portera dla przedsiebiorstwa
handlowego.

Przedsiebiorstwo handlowe posiada bardzo dobra lokalizacje - centrum duzego, nowego
osiedla. Wtasciciel przedsiebiorstwa ma duze doswiadczenie w handlu i w dziedzinie, ktora
sie zajmuje (np. florystyka, zabawki, gadzety personalizowane). Jest to jedyne
przedsiebiorstwo dziatajace w tej branzy na tym osiedlu. Przedsiebiorca po uruchomieniu
dziatalnosci i wyposazeniu sklepu nie posiada juz zbyt wielu wolnych srodkéw finansowych,
dlatego forma reklama na razie ograniczona jest do minimum - ozdobna witryna sklepowa,
ulotki rozwieszane na osiedlu. Korzystnym jest fakt, iz jako jedyne przedsiebiorstwo na
osiedlu nie posiada w chwili obecnej na tym rynku konkurencji. Przedsiebiorca ma dobre
kontakty z licznymi dostawcami towaréw. Na rynku jest duzy wybér wsrod réznych
dostawcow, oferujgcych podobne warunki dostaw. Przedsiebiorca jest tez w stanie
samodzielnie odbiera¢ towary od producentéw, gdyz posiada doskonatg znajomos$¢ rynku

i wiasny srodek transportu. Samodzielne obstugiwanie dostaw towaréw wydtuzyto by
jednak jego godziny pracy lub stato sie koniecznoscia zatrudnienia dodatkowego
pracownika. Osiedle jest zamieszkate przez osoby mtode, ktére osiagaja raczej wysokie
dochody - praca na petny etat, a nawet kilka etatéw. Osiedle to stale sie rozwija -
powiekszane s3 zasoby mieszkaniowe, zwieksza sie liczba mieszkancéw, réwniez dzieci.
Spoteczenstwo to charakteryzuje sie duza podatnoscia na reklame, lubi wszelkie nowosci
pojawiajace sie na rynku, szybka obstuge / szybkie zakupy, wysokiej jakosci produkty,

a czesto rowniez personalizowane oferty. Osoby mtode ponadto, czesto dokonuja zakupéw
w duzych sieciach handlowych lub przez Internet (dlatego istnieje tatwy sposéb zaspokojenia
tej samej potrzeby), raczej rzadko korzystaja z matych osiedlowych punktow sprzedazy -
gtéwnie w celu pozyskania swiezych produktéw zywnosciowych.

Sita Sita
Czynniki przetargowa  przetargowa
mata duza

Dostawcy

O O

1. stopien koncentracji dostawcéw

2. ostros¢ walki konkurencyjnej w sektorze po
stronie dostawcow

3. znaczenie produktu dostawcy dla nabywcy O O
4. koszty zmiany dostawcow O O



Sita Sita
Czynniki przetargowa  przetargowa
mata duza

5. mozliwosci dostawcow sprzedazy

bezposrednio na rynku koricowym O O
Odbiorcy
1. stopien koncentracji nabywcéw - liczba, O O
nabywcoéw, wielkos¢ zakupoéw
2. znaczenie danego produktu dla nabywcow -
absolutna koniecznos¢ zakupu, alternatywne
O O

zrodto dostaw, produkty substytucyjne,
zdolnos$¢ samodzielnego wytwarzania produktu

3. wrazliwos$¢ na ceny - cena a wielkos$¢
zakupow, cena a jakos¢, stan informaciji O O
u odbiorcéw (oferty konkurencji)

4. dostepnos¢ produktéw substytucyjnych O O
5. wrazliwos¢ na jakos¢ i wartos¢ marki - O O
lojalnos¢ klientéw
Potencjalni wchodzacy
O O
1. korzysci zwigzane ze skalg dziatania
2. potrzeby kapitatowe (tworzenia sieci O O
sprzedazy, promociji, dystrybucji)
3. dostepnos¢ do kanatow dystrybucii O O
4. lojalnos¢ klientow w stosunku do marki O O
(sprzedawcy)
5. dostep firm w sektorze do produktow O O
(producenta)
Produkty substytucyjne
O O

1. istnienie jednakowo efektywnych sposobow
zaspokajania tej samej potrzeby

2. wrazliwos¢ cenowa nabywcow (klientow) O O



Sita Sita
Czynniki przetargowa  przetargowa
mata duza

3. koszty zmiany dostawy przy zmianie danego
produktu na substytut (koszty przestawienia, O O
zmiany jakosci, koszty logistyki i sprzedazy)

4. ostros$¢ walki konkurencyjnej wsérod
dostawcow substytutow (ich liczba, O O
koncentracja podazy, agresywnosc)

5. zyski firm produkujacych substytuty O O

Konkurencja w sektorze

1. tempo wzrostu branzy (wielkos¢ i zmiany
popytu)

2. stopien koncentracji podazy (liczba
konkurentow, wielkos¢ firm, zmiany O O
koncentracji, potaczenia)

3. stopien zréznicowania produktow (tatwosé
réznicowania, relacje ceny do jakosci)

4. wielkos$¢ i stan zasobow konkurentow (zasoby
materialne i niematerialne, pozycja finansowa, O O
tempo przyrostu zdolnosci produkcyjnych)

5. bariery wejscia i wyjscia z sektora (stopien
specjalizacji aktywoéw, koszty wycofania sie O O
Z rynku)



Cwiczenie 3

Zwracajac uwage na zakres dziatalnosci Twojego przedsiebiorstwa - sklepu internetowego
z zabawkami - wskaz poprawne PKD.

PKD 47.91.Z - Sprzedaz detaliczna prowadzona przez domy sprzedazy wysytkowej
() lub Internet oraz PKD 47.65.Z - Sprzedaz detaliczna gier i zabawek prowadzona
w wyspecjalizowanych sklepach

PKD 47.89.Z Sprzedaz detaliczna pozostatych wyrobéw prowadzona na straganach
i targowiskach

() PKD 81.30.Z Dziatalno$¢ ustugowa zwiazana z zagospodarowaniem terendéw zieleni

PKD 47.79.Z - sprzedaz detaliczna artykutéw uzywanych prowadzong
w wyspecjalizowanych sklepach.

O

Cwiczenie 4

Wybierz prawidtowa odpowiedz. W jakim terminie nalezy zgtosi¢ zatrudnianych
pracownikéw w Zaktadzie Ubezpieczen Spotecznych?

() 30 dni od dnia zatrudnienia.

() 15 dni od dnia zatrudnienia

() 5dni od dnia zatrudnienia

() 7 dni od dnia zatrudnienia



Cwiczenie 5

Wybierz prawidtowa odpowiedz. Gdzie nalezy zgtosi¢ zatozenie jednoosobowej dziatalnosci
gospodarcze;j?

() do Gtéwnego Urzedu Statystycznego

() do Zaktadu Ubezpieczen Spotecznych

() do Krajowego Rejestru Sagdowego

() do Centralnej Ewidenciji i Informacji o Dziatalno$ci Gospodarczej



Cwiczenie 6

Wybierz prawidtowa odpowiedz.

Prowadzisz stacjonarny sklep z personalizowanymi gadzetami. W ostatnim czasie
uruchomiono w okolicy konkurencyjny sklep z gadzetami i personalizowanymi prezentami -
to kolejny punkt handlowy znanej w catym kraju sieci sklepow. Oferuje szeroki asortyment
produktéw, ma rozpoznawalng marke, ale sprzedaje produkty w wyzszych cenach niz Ty.
Mimo wszystko obawiasz sie, ze klienci, ktérych zdazytes do siebie przekonaé, zaczng robic
zakupy u konkurenta. Co zrobisz, zeby temu zapobiec? Jakie dziatania podejmiesz, zeby
utrzymac lub wzmocnic¢ swoja pozycje na rynku?

Nic nie bedziesz robit. Liczysz na to, ze Twdj sklep wybroni sie sam. Nie masz
w swojej ofercie tak szerokiego asortymentu jak nowy sklep, ale sprzedajesz

O produkty w nizszych cenach. Masz nadzieje, ze klienci, ktérzy robili dotad zakupy
w Twoim sklepie bedg robi¢ to nadal.

Woprowadzisz program lojalnosciowy (polegajacy na zbieraniu punktow, ktére da sie
zamieni¢ na rabat lub bon do Twojego sklepu) i wypromujesz produkt, ktérego
konkurencja nie ma w swojej ofercie. Beda to koszulki z nadrukami zdje¢ lub
obrazkéw (np. namalowanych przez dzieci). Chcesz wykorzystac fakt, ze zostato

O kilka tygodni do dnia matki, a w kolejnym miesigcu obchodzony jest dzienh ojca.
Zamierzasz zareklamowac koszulki, jako Swietny prezent na te okazje. Produkt
powinien spodobac sie Twoim klientom, poniewaz prowadzisz swaj sklep
w lokalizacji, w ktérej mtodzi rodzice stanowia duzy odsetek mieszkancow.

O Obnizysz ceny w swoim sklepie, liczac na to, ze gdy ceny produktéow oferowanych
przez ciebie bedg duzo nizsze niz u konkurenta, klienci zostang z Toba.



Cwiczenie 7

Wybierz prawidtowa odpowiedz.

Kwiaciarnia, ktéra zostata otwarta na osiedlu zamieszkujagcym gtéwnie przez osoby starsze,
chce do nich dotrze¢ ze swoimi produktami. Ktore rozwigzanie marketingowe wybierzesz
jako jej wiasciciel?

() Reklama telewizyjna, radiowa, w prasie.

Marketing w Internecie, outreach marketing - blogi influenceréw, pozycjonowanie
stron w wyszukiwarkach internetowych.

O

Organizowanie eventéw marketingowych / imprez plenerowych prezentujacych
firme.

O

Powiazane ¢wiczenia

3. Piec sit Portera 4. Analiza SWOT

8. Dobér asortymentu i modelu 11. Prowadzenie przedsiebiorstwa
handlowego handlowego
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1. Informacje o rynku

2. Dziatlania marketingowe

3. Piec sit Portera

4. Analiza SWOT

5. Identyfikacja wizualna

6. Prognozowanie sprzedazy

7. Badanie potrzeb klientow

8. Dobor asortymentu i modelu handlowego

9. Metoda budzetowania

10. Zmiany w otoczeniu rynkowym

11. Prowadzenie przedsiebiorstwa handlowego

12. Test
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Wskazowki do korzystania ze stlownika pojeé

Filtruj pojecie X

asortyment

(fr. assortiment - zestaw, dobor) zestawienie typow i gatunkow produktow
wytwarzanych przez rozne zaktady przemystowe albo pogrupowany zestaw produktow,
ktore sa proponowane do sprzedazy przez roznego rodzaju sklepy, zaklady lub
posrednikow handlowych

» Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsiebiorstwo”
asortymentacja

0got decyzji i czynnosci zwigzanych z doborem asortymentu danejjednostki handlowe;j

» Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsi¢biorstwo”
badania marketingowe

celowo prowadzone dzialania obejmujace gromadzenie, przetwarzanie i analizowanie
informacji potrzebnych do podejmowania decyzji marketingowych (np. zorganizowanie
kampanii reklamowej, promociji, obnizek cenowych); ich celem jest ustalenie istoty
zjawisk i procesow rynkowych, ktore sg okreslone ilosciowo, oraz zjawisk, ktore
informujg o motywach dziatania odbiorcow na rynku

» Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsiebiorstwo”
B2B (business to business)

ang. business to business rodzaj biznesu polegajacy na wzajemnej relacji, np. sprzedazy
odbywajacej sie miedzy dwiema firmami; w modelu B2B sprzedajemy produkty lub
realizujemy ustugi dla innych firm

B2C (business to customen
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rodzaj biznesu polegajacy na wzajemnej relacji pomiedzy sprzedawcg (firmg) a klientem
indywidualnym; w tej relacji najwazniejsze jest tworzenie jak najlepszych stosunkow ze
statymi klientami; B2C jest najczeSciej stosowany w sprzedazy internetowe;j

budzet

nastepstwo prognozowania i planowania dziatan przedsi¢biorstwa; stanowi plan dziatan
wraz z zabezpieczeniem odpowiedniej wysoko$ci sSrodkow na jego realizacje; to
zestawienie wplywow i wydatkow pienigeznych pojedynczej osoby, firmy, samorzadu,
panstwa dotyczgce pewnego okresu i podlegajgce stopniowemu uszczegotawianiu

o Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsi¢biorstwo”
cele dtugofalowe (dtugookresowe)

cele obejmujgce kilka lat; w takim planowaniu okresla si¢ cele nadrzedne dla jednostki,
grupy lub calej organizaciji
cele kréotkofalowe (krétkookresowe)

cele obejmujace krotkie przedziaty czasowe, np. kilka miesiecy; cele te sg realizowane na
biezaco
cele operacyjne

cele, ktore sg wyznaczane na najnizszym szczeblu w organizaciji; stuzg do wykonywania
okreslonych dziatan, zadan i przedsiewziec
controlling

system wspierania biznesu w procesach zwigzanych z zarzadzaniem przedsi¢biorstwem;
obejmuje aspekty zwigzane zaré6wno z zarzadzaniem strategicznym, a wiec
ukierunkowanym raczej na realizacje celow dtugofalowych, jak i operacyjnym, skupionym
przede wszystkim na celach krotkoterminowych

o Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsiebiorstwo”
Digital Out-Of-Home (DOOH) advertising

wizualna elektroniczna komunikacja; jej celem jest dostarczanie przekazu reklamy lub
informaciji do konkretnych miejsc i w okreslonych porach
e-commerce

(ang. electronic commerce - handel elektroniczny, w skrocie e-handel) obejmuje
bankowos¢ elektroniczng, portale aukcyjne, market place i wiele innych form handlu
elektronicznego oraz wszelkie niezbedne elementy towarzyszgce zawieraniu transakcji
handlowejna odleglo$¢, czyli zarowno reklama, sprzedaz, platno$c i dostawa (czesto
droga pocztowy)

o Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsi¢biorstwo”
identyfikacja wizualna
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(ang. corporate identity lub visual indentity) podstawowy sposob kreowania wizerunku
firmy na rynku; okresla calo$¢ dziatan i znakow (np. logo, kolorystyka, wyglad strony
internetowej) uzywanych po to, by stworzy¢ spojng identyfikacje rynkowg i wyr6znic sie
sposrod innych marek

o Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsi¢biorstwo”
informacje pierwotne (bezposrednie)

pierwotne (oryginalne) zrodto danych, opracowanych i gromadzonych specjalnie

w okre$lonym celu; sg to informacje zbierane w celu rozwiazania danego problemu, np.
raporty finansowe

informacje wtoérne (posrednie)

dane, ktore zostaly juz wcze$niej zgromadzone w przedsigbiorstwie lub poza nim,
jednakze byly zbierane w zupelnie innych celach; to informacje przetworzone, nadajgce
sie do rozwigzania innego problemu; materiaty spoza przedsiebiorstwa, z ktorych
czerpie si¢ informacje wtorne, to np. dane publikowane przez GUS

jednostka handlowa

dowolna jednostka, produkt, ustuga, co do ktorejistnieje potrzeba wyceny, zamawiania
czy tez fakturowania w celach handlowych na jakimkolwiek etapie tancucha dostaw
konkurencja

dazenie kazdego z licznych podmiotow gospodarczych do osiggniecia przewagi w rynku
zbytu; proces, w ktorym podmioty rynkowe konkurujg ze soba w zawieraniu transakcji
rynkowych, poprzez przedstawianie korzystniejszej od innych podmiotow oferty
rynkowej dla zrealizowania swoich interesow

o Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsiebiorstwo”
o Gra ,Wcielanie si¢ w role przedsiebiorcy handlowego”
lejek sprzedazowy

proces sprzedazy podzielony na kilka etapow, w ktorym na kazdym nastepnym zostaje
mniej potencjalnych kupujgcych (ale bardziej wyselekcjonowanych i z wiekszym
prawdopodobienstwem zakupu), przez co przypomina ksztalt lejka
mikroprzedsiebiorstwo

to niewielka firma, ktora zapewnia prace jedynie wilascicielowi firmy lub ewentualnie
jego rodzinie; zgodnie z art. 104 polskiej ustawy o swobodzie dziatalno$ci gospodarcze;j
mikroprzedsiebiorca to podmiot, ktoéry w jednym z dwoch lat obrotowych firmy
zatrudnial mniejniz 10 0so6b oraz roczny zsumowany obrot jego przedsiebiorstwa nie
przekracza 2 milionow euro

o Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsi¢biorstwo”
model pieciu sit Portera
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jedna z metod analizy strategicznej przedsiebiorstwa; polega na weryfikacji atrakcyjnosci
sektora i badaniu jego struktury; wykorzystuje si¢ ja, by lepiej pozna¢ otoczenie blizsze
przedsiebiorstwa, a przede wszystkim oceni¢ site konkurentow w analizowanym
sektorze; obejmuje pie¢ grup podmiotow: konkurentow, dostawcow, nabywcow,
substytuty (zamienniki), nowych konkurentéw wchodzacych na rynek

o Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsi¢biorstwo”
o Gra ,Wcielanie si¢ w role przedsi¢biorcy handlowego”
plan sprzedazy

narzedzie stuzgce do wyznaczania celow sprzedazy oraz opracowywania strategii
i plan6éw dziatania w celu ich osiggni¢cia; wymienia rowniez narzedzia i zasoby
niezbedne do ich realizacji, wydatki oraz wymagania klientow

o Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsi¢biorstwo”
point of sale (POS)

grupa nosnikow reklamowych stosowana bezposrednio w punkcie sprzedazy (np.

w sklepie), takich jak: stojaki i displaye (mate, tekturowe stojaki z podpora), owijki (forma
reklamy artykutow wystawionych do sprzedazy na paletach, stosowana np. w marketach),
ekspozytory czy ulotki

» Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsiebiorstwo”
popyt

istniejace zapotrzebowanie na dane dobro na rynku; to ilo§¢ danego produktu, ktorg
nabywcy sg sktonni kupi¢ po danej cenie i w danym czasie; zgodnie z prawem popytu,
gdy mamy takie same warunki gospodarcze, to jesli cena bedzie rosta, spadac¢ bedzie
popyt na konkretne dobro, jesli cena spadnie, zwigkszy sie popyt

» Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsi¢biorstwo”
podaz

zaoferowana do sprzedazy ilo$¢ danego dobra; to ilos¢ towaru, ktorg sprzedawcy sg
w stanie zaoferowac na rynku w danym czasie; jesli cena jest wysoka, nastepuje wzrost
podazy, gdy cena si¢ obniza, zmniejsza si¢ podaz

» Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsiebiorstwo”
reklama zewnetrzna

(ang. outdoor advertising lub out-of-home advertising) reklama umieszczana poza
miejscem zamieszkania konsumenta; jej zadaniem jest dotarcie do konsumentow, kiedy
sg oni poza domem; jedna z form reklamy zewnetrznej, wykorzystujaca digital signage
nazywa sie digital out-of-home (DOOH) advertising
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» Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsi¢biorstwo”
segmentacja rynku

proces, w ktorym zmierza si¢ do wyodrebnienia segmentow rynku, czyli jego podziatu na
mozliwie jednolite grupy nabywcow, z punktu widzenia reakcji konsumentow;
grupowanie nabywcow w okreslony sposob; wyodrebnienie jednorodnych kategorii
nabywcow wedtug przyjetych kryteriow

» Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsiebiorstwo”
sektor

grupa firm, ktore wytwarzaja podobne produkty lub oferujg podobne ustugi na tym
samym rynku, np. w obrebie jednego miasta; przestrzen, w ktorej konkuruje sie z innymi
firmami, sprzedajac dany produkt na danym rynku, rowniez w handlu internetowym
search engine marketing (SEM)

reklama w wyszukiwarkach internetowych (np. poprzez linki sponsorowane lub SEO)

o Dokumentacja interaktywna ,,Mikroprzedsi¢biorstwo”
SWOT

akronim angielskich stow: strengths (mocne strony), weaknesses (stabe strony),
opportunities (szanse), threats (zagrozenia); analiza SWOT to analiza mocnych i stabych
stron oraz szans i zagrozen przedsiebiorstw; analize SWOT wykorzystuje si¢ rOwniez
przy planowaniu nowych przedsiewziec¢ (projektow); w efekcie analizy otrzymuje sie
cztery niezalezne listy czynnikow, tj.: mocnych stron organizaciji (ktore nalezy
wzmacniac), stabych stron (ktére trzeba niwelowac), szans (ktore nalezy wykorzystywac),
oraz zagrozen (ktorych nalezy unikac); analiza pomaga zidentyfikowac kluczowe obszary
i podja¢ decyzje np. co do wykorzystania szans rynkowych i zapobieganiu zagrozeniom

» Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsi¢biorstwo”
» Gra ,Wcielanie si¢ w role przedsiebiorcy handlowego”
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E-materiaty do ksztatcenia zawodowego

Podejmowanie dziatalnosci handlowej
HAN.O02. Prowadzenie dziatarh handlowych - technik handlowiec 522305

Spis tresci

1. Cele i efekty ksztalcenia

2. Struktura e-materiatu

3. Wskazowki do wykorzystania e-materiatu w pracy dydaktycznej dla zawodu technik
handlowiec

4. Wymagania techniczne

E-material uwzglednia tresci, ktore pozwola na osiggniecie, zgodnie z podstawg
programowg, celow ksztalcenia w zawodzie technik handlowiec 522305. Celem
e-materiatu jest przekazanie wiedzy na temat kolejnych etapow zaktadania
mikroprzedsiebiorstwa handlowego, a w szczeg6lnosci: podstawowej analizy rynku,
umiejetnosci doboru wlasciwego modelu handlowego i asortymentu, podstaw
rachunkowosci zarzadczeji kontrolingu, podstaw marketingu, obowiazkow
administracyjnych, obowigzkow podatkowych i ubezpieczen spotecznych, praw
konsumenckich. Tematyka e-materiatu stuzy przygotowaniu absolwenta do
profesjonalnego wykonywania zadan zawodowych.

E-material przeznaczony jest dla kwalifikacji:

HAN.O02 Prowadzenie dziatari handlowych.

Wspiera osigganie nastepujacych celow ksztalcenia okreslonych dla kwalifikacji: HAN.02
Prowadzenie dziatari handlowych

a) planowanie dziatan sprzedazowych i monitorowanie ich efektow,

b) organizowanie i prowadzenie dziatan handlowych.

Wspiera osigganie wybranych efektow ksztalcenia z jednostki efektow ksztatcenia:



HAN.02.3. Planowanie dziatan sprzedazowych i monitorowanie realizacji budzetu.
Uczen:

1. wykorzystuje informacje o rynku pochodzace z roznych zrodet,

2. dokonuje wstepnej analizy rynku dotyczacej oczekiwan i potrzeb klientow oraz ich
zachowan rynkowych,

3. podejmuje decyzje handlowe na podstawie analizy rynku,

4. stosuje narzedzia promocji odpowiednie do oferty handlowe;j,

5. monitoruje realizacje budzetu,

6. planuje dziatania sprzedazowe na podstawie przeprowadzonejanalizy ekonomiczne;j.

Powrét do spisu tresci

Niniejszy e-materiat sktada sie z trzech czeSci: wprowadzenia, materiatow
multimedialnych oraz obudowy dydaktycznej. Kazda z nich zawiera powigzane tematycznie
elementy sktadowe.

1. Opis e-materiatlu

Przedstawia podstawowe informacje o e-materiale, ktore ulatwig uzytkownikowi wstepne
zapoznanie si¢ z zawartos$cig materiatu: odniesienia do podstawy programowej, zakres
tematyczny oraz opis budowy e-materiatu.

2. Materiaty multimedialne

Zawieraja roznego rodzaju multimedia, ktore utatwiaja uczgcemu si¢ przyswojenie wiedzy.
E-material ,Podejmowanie dzialalnoSci handlowej’ sktada si¢ z dwoch materialow
multimedialnych:

» Dokumentacji interaktywnej - przedstawiajgcej zrodla informaciji o rynku, m.in.: analize
pieciu sit rynkowych Portera, analize SWOT, metody okres$lania potrzeb klientow
w odniesieniu do planowanej dziatalno$ci gospodarczej, metody prognozowania
sprzedazy, sposoby dobierania asortymentu na podstawie prognozy zapotrzebowania
rynkowego, plan dziatan sprzedazowych i promocyjnych, budzet i narzedzia
kontrolingu, zasady zarzadzania matym przedsiebiorstwem, zasady okreslania zalozen
identyfikacji wizualnej firmy (rowniez w przestrzeni wirtualnej), zasady marketingu
»in" (dzialania w miejscu sprzedazy) oraz ,out” (dziatania w obszarach zewnetrznych
zarowno rzeczywistych, jak i wirtualnych), obowigzki legislacyjne, sprawozdawczoS¢.
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o Gry ,wcielanie si¢ w role” - na podstawie wzorcowego procesu zaktadania
mikroprzedsiebiorstwa z wykorzystaniem e-materialu ,,Dokumentacja interaktywna”
zakladamy mate przedsiebiorstwo, z uwzglednieniem kanatu e-commerce.

3. Obudowa dydaktyczna

 Interaktywne materialy sprawdzajgce pozwalajg zweryfikowa¢ poziom opanowania
wiedzy i umiejetnosci na temat podstawowych poje¢ z zakresu handlu.

« Stownik poje¢ dla e-materiatu zawiera objasnienia specjalistycznego stownictwa
wystepujacego w catym materiale.

» Przewodnik dla nauczyciela zawiera sugestie do wykorzystania e-materialu w ramach
pracy dydaktyczne;.

e Przewodnik dla uczacego si¢ zawiera wskazowki i instrukcje dotyczgce wykorzystania
e-materialu w ramach samodzielnejnauki.

» Netografia i bibliografia stanowi liste materialéw, na bazie ktorych zostal opracowany
e-materiat.

« Instrukcja uzytkowania obja$niaja dzialanie zasobu oraz poszczeg6lnych jego
elementow.

Wprowadzenie

aun
[ |

Mikroprzedsiebiorstwo

Dokumentacja interaktywna

Wcielanie sie w role przedsiebiorcy
handlowego

Gra "wcielanie sie w role"

Interaktywne materiaty sprawdzajace
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Stownik pojec dla e-materiatu

Przewodnik dla uczacego sie

Netografia i bibliografia

Instrukcja uzytkowania

Powrdt do spisu tresci

E-material stanowi nowoczesng pomoc dydaktyczng, wspomagajacq proces uczenia sie.

Ulatwi uczniom zapamig¢tanie poje¢ zwigzanych z prowadzeniem dziatalnosci handlowe;j
i przeprowadzaniem roznego typu analiz (model pieciu sit rynkowych Portera, analiza
SWOT, badania rynku, metody okreslania potrzeby klientéw, metody prognozowania
sprzedazy) oraz umozliwi poznanie zasad zarzadzania matym przedsigbiorstwem,
okreslania zatozen identyfikacji wizualnej firmy, rOwniez w przestrzeni wirtualnej oraz
wszelkich zasad zwigzanych z procesem handlu. Oto propozycje wykorzystania
poszczegoblnych elementow zasobu w ramach lekcji, w samodzielnej pracy ucznia, pracy
w grupach i catego zespotu klasowego.

Praca ucznia w ramach lekcji
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Dokumentacja interaktywna - ,Mikroprzedsigbiorstwo”

Uczniowie zapoznajg si¢ z trescig dokumentacji interaktywnej - Mikroprzedsigbiorstwo.
Nauczyciel dzieli ich na grupy, ktoryh zadaniem jest wymienienie i opisanie narzedzi
wykorzystywanych przez przedsiebiorcoOw podczas podejmowania decyzji dotyczacych
przedmiotu dzialania, rynku docelowego, koncepcji marketingowejlub strategii
konkurencyjnej. Grupa I - analiza SWOT, grupa II - model pi¢ciu sit Portera, grupa III -
metoda identyfikacji potrzeb klientow. Nauczyciel moze przydzieli¢, w zaleznosSci od
liczebnosci klasy, po jednym zadaniu dla dwoch grup. Jako podsumowanie kazda grupa
tworzy plakat, w ktérym umieszcza najwazniejsze pojecia zwigzane z analizowanych
zagadnieniem. Plakaty zostaja umieszczone w centralnych miejscach w klasie. Beda
uzupelniane kolejnymi informacjami w ramach realizacji nastepnych lekcij.

Metode analizy SWOT stosuja przedsiebiorstwa w trakcie podejmowania decyziji
strategicznych. Jednakze mozna jg réwniez wykorzysta¢ do okreslenia swoich mocnych

i stabych stron oraz szans i zagrozen przy okazji podejmowanych dziatan lub realizacji
zamierzen. Po wczeSniejszym przedstawieniu metody SWOT nauczyciel prosi uczniow

o okreslenie ich stabych i mocnych stron, ktora to analiza przyda im si¢ zanim ukonczg
szkote oraz zaczng szuka¢ pracy. Warto, aby uczniowie opisali tez szanse i zagrozenia, ktore
moga ich oddali¢ lub przyblizy¢ do wyznaczonego celu. Nalezy uswiadomi¢ uczniom, ze
wiele metod jest pierwotnie wykorzystywanych do zarzadzania firmg, nastepnie sg one
przenoszone s3 na inny grunt. Mozna zaproponowac¢ metode SWOT do okresSlenia stabych
i mocnych stron uczniow w kontekscie innych przedsiewzig¢ w blizszeji dalszej
perspektywie, np. podniesienie oceny z konkretnego przedmiotu itd.

Nauczyciel zadaje uczniom pytanie, jak sie nazywa i czego dotyczy najwazniejszy akt
prawny w zakresie prowadzenia dziatalnosci gospodarczejw Polsce.

Nastepnie dzieli uczniow na cztery grupy. Kazda z nich otrzymuje zadanie, aby wymienic
i zdefiniowa¢ modelowe warianty strategii rozwoju wynikajace z analizy SWOT.
Poszczegolne grupy opracowuja wariant: SO, WO, ST, WT.

Uczniowie pracujgcy szybciej opracowujg ankiete identyfikacji potrzeb klientow.
Uczniowie pracujacy wolniej wypelniaja przygotowang ankiete. Nastepnie nauczyciel
tworzy grupy w ten sposob, by w jednejbyto po dwoch przedstawicieli kazdej grupy
przygotowujacych i wypeiniajgcych ankiete. Uczniowie formutujg wnioski dotyczace cech,
ktore powinna zawiera¢ ankieta. Zadanie kolejne - uczniowie opracowuja ankiete na
wymysélony przez siebie temat. Cwiczenie zaklada, ze sa przedsiebiorcami, a ich zadanie
jest wprowadzenie na rynek nowego napoju. Majg duzg swobode w okresleniu adresata.
Musza przygotowac pytania do ankiety oraz okresli¢, gdzie i w jaki sposob ja przeprowadza.

Praca w grupach i praca indywidualna



Nauczyciel pyta uczniow, jakie cechy wyrozniaja handlowca jako wykonawce zawodu.
Uczniowie zastanawiajg si¢ nad cechami, ktore powinien posiada¢ handlowiec. Zapisujg na
plakacie swoje propozycje. Nastepnie konfrontujg je z cechami, ktore sami reprezentuja.
Tworza hierarchi¢ umieszczajac na szczycie najwazniejszg. Samodzielnie albo w matych
grupach przygotowuja propozycje cech, ktore wyrédzniajg handlowca. Nastepnie albo
glosujg na te cechy, ktore pojawily si¢ na tablicy, albo zglaszajg wlasne. Podsumowaniem
moze by¢ stworzenie modelu doskonatego handlowca. Nauczyciel moze spyta¢ uczniow,
czy potrafiliby wymieni¢ ludzi biznesu, ktorzy osiagneli sukces w jakiejs branzy.

W nawigzaniu do cech charakteru i kompetencji, ktore wymieniali, mogg odnies¢ je do
wymienionych postaci ze §wiata biznesu, ktore osiggnety sukces.

Kolejne zadanie do realizacji w klasie to przygotowanie pytan do wywiadu ze znanym
handlowcem, ktory osiagnat sukces. Kazdy uczen przygotowuje po trzy pytania. Najlepsze
sa nagrodzone przez nauczyciela ocenami za aktywnos¢.

Nauczyciel moze w formie podsumowania przekazac informacje na temat pracy technika
handlowca. Powinien wyeksponowac cechy, ktore s3 najistotniejsze z punktu widzenia
sukcesu tym zawodzie.

Na poczatku powinien przekaza¢ uczniom, ktore miejsca pracy i jaki zakres obowigzkow
zawodowych bedg odpowiednie dla technika handlowca oraz jakimi kompetencjami
powinna wyrézniac¢ si¢ osoba na wybranym stanowisku pracy. Przykladowymi obszarami
zatrudnienia handlowcow s3:

- punkty sprzedazy detalicznej, hurtowej czy tez sklepy internetowe - podajac ten przykiad
nauczyciel prosi uczniow o wskazanie roznic w pozadanych kompetencjach handlowcow,
w zaleznosci od skali dziatalnosci punktow sprzedazy.

- dziatania reklamowe i marketingowe; organizowanie i prowadzenie dziatan handlowych,

a takze zarzadzanie dzialalnoscig handlowg przedsigbiorstwa - tutaj zadaniem uczniow jest
stworzenie nowej reklamy produktow juz funkcjonujacych na rynku. Przy okazji nauczyciel

moze zapytac¢ o cechy, ktérymi powinna wyrézniac sie skuteczna reklama.

- przyjmowanie reklamaciji i przeprowadzenie postepowania reklamacyjnego - analizujac
ten obszar zatrudnienia uczniowie mogg pracowac¢ metoda dramy w odgrywajac kilka
scenek w parach. Zadaniem jednego z uczniow bedzie wskazanie w ramach reklamacji wad
zakupionego towaru, zas$ drugi uczen powinien przyjac¢ reklamacje, pamietajgc o zasadach
obowigzujacych w ramach tej czynnosci zawodowej. Uczniowie moga rowniez w formie
pisemnej odpowiedzie¢ na reklamacje, ktorg przygotuje nauczyciel.

Nauczyciel zwraca tez uwage uczniow na fakt, ze - niezaleznie od miejsca pracy -
kompetencje spoteczne oraz interpersonalne handlowcoéw powinny by¢ bardzo wysokie —
powinni cechowac si¢ miedzy innymi umiejetnoscig kulturalnego komunikowania sie

z klientami w celu budowania pozytywnych relacji z nimi. Ponadto powinni poprawnie



komunikowac si¢ w jezyku ojczystym oraz wybranym jezyku obcym. Muszg tez dobrze
radzi¢ sobie w sytuacjach stresowych.

Aby przyblizy¢ uczniom skale tych wyzwan, nauczyciel moze zainscenizowac sytuacje,

w ktorejuczniowie beda musieli w odpowiedni sposob obstuzy¢ klienta, ktory zachowuje
sie bardzo niegrzecznie lub tez klienta, ktory kupit towar i jest z niego bardzo
niezadowolony. W role niezadowolonego klienta moze wej$¢ nauczyciel, a wybrani
uczniowie powinni go we wiasciwy sposob obstuzy¢.

Podstawowe pojecia, ktorymi postuguje sie handlowiec

Po zapoznaniu si¢ uczniow z materialami multimedialnymi nauczyciel daje im kolejne
zadanie do wykonania. Przekazuje grupom na kartkach kilka definicji poje¢ bez podania ich
nazwy. Uczniowie szukaja odpowiedzi w materiatach multimedialnych, ewentualnie

w notatkach, ktore wczesniej sporzadzili. Musza dopasowa¢ definicje do konkretnych
poje¢. Uczniowie mogg wykonywac prace samodzielnie lub w zespotach 2-4 osobowych.

Po pewnym czasie uczniowie na forum wspolnie konfrontujg wskazane odpowiedzi (praca
catego zespotu klasowego). W razie potrzeby nauczyciel poprawia odpowiedzi i wskazuje
prawidtowe dopasowanie definicij.

Dzieki temu ¢wiczeniu uczniowie poznajg podstawowe sformutowania i fachowe pojecia
pojawiajace sie w pracy handlowca.

Akty prawne regulujace prowadzenie dzialalno$ci w Polsce

Nauczyciel przekazuje uczniom podstawowe informacje dotyczace prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej, podkreslajac, ze przedsigbiorca musi by¢ na biezaco ze
wszystkimi wprowadzanymi zmianami, gdyz nieznajomoS¢ przepisow nie moze byc¢
argumentem usprawiedliwiajgcym zaniechanie okreslonego dziatania (przyktadem moze
by¢ nieoptacenie zobowigzan podatkowych w wyznaczonym prawnie okresie). Nauczyciel
prezentuje i omawia aktualnie obowigzujace przepisy prawne, ktore reguluja dziatalno$¢
firm w Polsce.

Uczniowie zostajg podzieleni na grupy. Zadaniem kazdej z nich jest zapoznanie si¢ ze
wskazang przez nauczyciela czescig wybranej ustawy dotyczacej prowadzenia dziatalnosci
handlowe;j:

» Pierwsza grupa zapoznaje si¢ z ustawa o prawie przedsiebiorcow.

e Druga grupa zapoznaje si¢ z kodeksem spotek handlowych.

» Trzecia grupa zapoznaje si¢ z ustawg z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towaréw
i ustug.

Zebrane informacje i zadania handlowca uczniowie moga przedstawi¢ na formu w formie
notatki, tabelki lub w formie graficznej - schematu lub mapy mysli.



Nauczyciel w razie potrzeby komentuje i podkresla istotne informacije.

Dokumentacja interaktywna
Prowadzenie analiz rynkowych

Nauczyciel omawia z uczniami metody i zasady prowadzenia analiz rynkowych:

analize SWOT;
badanie rynku i jego segmentacije;

analize pieciu sit Portera;

metody prognozowania sprzedazy.

Nastepnie uczniowie samodzielnie przeprowadzajg wybrang analize w odniesieniu do
ulubionego punktu handlowego. Nauczyciel zwraca uwage uczniéw na wskazowki do
prowadzenia kazdej z nich. Wybrane osoby prezentuja na forum klasy swoje analizy.
Uczniowie dzielg si¢ swoimi pytaniami i watpliwosciami dotyczgcymi prowadzenia roznych
analiz i wnioskow z nich wynikajgcych.

Wzory formularzy i drukéw

Nauczyciel omawia wraz z klasg przyktady wypeinionych formularzy i drukéw niezbednych
w pracy handlowca. Nastepnie uczniowie samodzielnie wypelniajg interaktywne wzory
dokumentow. Nauczyciel podkresla, aby zwraca¢ uwage na wskazowki dotyczace
wypetnienia kazdego dokumentu.

Wybrani uczniowie prezentujg na forum prawidlowe wypeknienie kazdego z dokumentow.
Caly zesp¢t dzieli si¢ pytaniami i watpliwosciami dotyczgcymi ich tworzenia. Uczniowie
otrzymujg nastepjace wzory dokumentoéw do wypelnienia:

 ankieta identyfikacji potrzeby klientow w odniesieniu do planowanej dziatalnosci
gospodarczej;

« arkusz kalkulacyjny dla prognozowania sprzedazy;

» arkusz doboru asortymentu na podstawie prognozy zapotrzebowania rynkowego;

 arkusz budzetowania przychodow i kosztow;

 arkusz kontrolingu,

» arkusz inwentaryzacii,

o wzor ksiegi standardow wizualizacji i komunikacii,

e wzorcowy plan dziatan marketingowych ,,in” i ,,out”,

o wzory dokumentéw administracyjnych,

» wzory dokumentéw podatkowych (FV, rachunek uproszczony, paragon fiskalny etc.)

» wzory dokumentéw ubezpieczen spotecznych.



Jezeli wybrany dokument nie jest dostepny na papierze, mozna omowic jego wzor z sieci -
poprosi¢ uczniow o zapisanie najwazniejszych informacji oraz stow kluczowych.

Gra ,wcielanie si¢ w role”

Na podstawie wzorcowego procesu zaktadania mikroprzedsigbiorstwa z wykorzystaniem
e-materiatu bedcego dokumentacjg interaktywng uczniowie ,zakladajg” wtasne mate
przedsigbiorstwo - tworzg jego dokumentacije, opisuja je, tworza biznesplany. Mogg robi¢ to
albo positkujac si¢ aplikacja elektroniczna, albo tez w formie tradycyjnej, czyli na papierze.
Decyzje o profilu dziatalno$ci wlasnej firmy poprzedzaja przeprowadzeniem analiz rynku
(robig symulacje analizy rynkowej - zgodnie z zalozeniami gry), na podstawie ktorych
dokonujg uzasadnienia profilu dziatalnosci firmy.

» Uczen tworzy oferte asortymentowq i strategie produktu na podstawie analizy
zapotrzebowania konsumentow i ich zainteresowania konkretnym asortymentem
(wykorzystuje symulacje przeprowadzania rozmow z klientami), prezentuje ja
zespotowi klasowemu. Oferta moze by¢ zrobiona w formie plakatu lub w formie
prezentacji;

» Uczen wybiera strategie dystrybuciji, czyli odpowiednie dla swoich produktow kanaty
sprzedazy oraz opisuje je kolegom i kolezankom z klasy;

» Uczen przygotowuje plan finansowy dziatalnosci, opracowuje budzet;

» Uczen opracowuje plan marketingowy, dokonuje wyboru form promociji i reklamy;

» Nakoniec uczen potrafi zaprezentowac swoj pomyst na biznes/firme.

Interaktywne materialy sprawdzajace

Uczniowie wspolnie rozwiazuja testy, uzywajac do tego na przyklad klasowej tablicy
interaktywnej. Na biezgco konsultuja swoje odpowiedzi (praca zespotu klasowego).

Praca uczniow poza lekcja

E-material ulatwia nauczycielowi prowadzenie zaje¢ dydaktycznych metoda lekciji
odwroconej (flipped classroom). Ze wzgledu na konieczno$¢ przyswojenia teoretycznych
zagadnien w tym materiale, m.in. poje¢ zwigzanych z prowadzeniem dziatalnosci handlowe;j
oraz aktow prawnych jg regulujacych, czy kolejnych czynnosci i analiz wykonywanych
przez handlowca w celu prowadzenia swojej dziatalnosSci, wazne jest, by uczniowie mieli
mozliwo$¢ wczesniejszego zapoznania si¢ z tym obszernym materialem. Uczniowie,
analizujac tresci dostepne w materiatach multimedialnych wypisujg pojecia, zagadnienia

i terminy, ktore wymagaja objasnienia i wyttlumaczenia w czasie lekcji lub na podstawie
innych dostepnych zrodet.

Indywidualizacja pracy z uczniem



E-material ulatwia samodzielng prace ucznia oraz indywidualizacje procesu
dydaktycznego. Dokumentacja interaktywna oraz ¢wiczenia interaktywne daja uczniowi
mozliwos$¢ sprawdzenia poziomu wiasnejwiedzy i uzyskania szybkieji precyzyjnej
informacji zwrotnej. E-materiat utatwia zindywidualizowanie procesu dydaktycznego, co
jest szczegolnie istotne dla uczniow ze specjalnymi potrzebami edukacyjnymi. E-materiat
moze ulatwi¢ dostep do informacji oraz zlikwidowac¢ niektore bariery spoteczne lub
komunikacyjne. Uczniowie zdolni oraz ci, ktorzy pracuja szybciej, moga wspiera¢ pozostate
osoby - np. podczas wcielania si¢ w role przedsigbiorcy lub w odgrywaniu scenek,

w ktorych jedna osoba sktada reklamacje (uczen pracujacy w wolniejszym tempie), a druga
ja rozpatruje (uczen pracujacy w szybszym tempie). Taki tutorial kolezenski pozytywnie
wplynie na uczniow. Poza tym, uczniowie szybciej pracujgcy moga opracowac¢ dodatkowe
notatki-przypominajki, ktore wrecza pozostalym uczniom. Uczniowie, ktorzy pracuja
wolniej powinni skupi¢ sie na tejlekcji na korzystaniu ze stow kluczowych, a nie na
zapisywaniu dtugich informacij.

Powr6t do spisu tresci

Wymagania sprzetowe niezbedne do korzystania z poradnika oraz innych zasobow
platformy www.zpe.gov.pl.

System operacyjny:

o Windows 7 lub nowszy
e OSX10.11.6 lub nowszy
e GNU/Linux z jagdrem w wersji 4.0 lub nowszej 3GB RAM

Przegladarka internetowa we wskazanej wersji lub nowszej:

e Chrome w wersji 69.0.3497.100

o Firefox w wersji 62.0.2

 Safari w wers;ji 11.1

e Operaw wersji 55.0.2994.44

e Microsoft Edge w wersji 42.17134.1.0

» Internet Explorer w wersji 11.0.9600.18124

Urzadzenia mobilne:

o 2GB RAM iPhone/iPad z systemem iOS 11 lub nowszym


http://www.zpe.gov.pl/

o Tablet/Smartphone z systemem Android 4.1 (lub nowszym) z przeglagdarka
kompatybilng z Chromium 69 (lub nowszym) np. Chrome 69, Samsung Browser 10.1,
szeroko$¢ co najmniej 420 px

Powrét do spisu tresci
Miejsce na notatki
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Spis tresci

1. Struktura e-materiatlu
2. Jak korzystac z e-materiatu?

3. Wymagania techniczne

Celem e-materiatu jest ulatwienie przyswojenia wiedzy przez ucznia, jednak nalezy
pamietac, ze nie wyczerpuje on w zupetno$ci opracowanego tematu, a jedynie daje bardzo
dobre podstawy do zdobycia wiedzy w temacie prowadzenia dziatalnosSci handlowe;j.

Wszystkie elementy sa ze sobg powigzane, w kazdym z nich uczen znajdzie niezbedne
informacje do tatwiejszego przyswojenia wiedzy z zakresu prowadzenia dziatalnosci
handlowej. Dokumentacja interaktywna pozwala na praktyczna nauke zbierania informaci,
moze stanowic¢ dzigki temu wprowadzenie do gry zwigzanej z wcielaniem sie w role. Warto
najpierw zapoznac si¢ ze strong teoretyczng - zanim rozpocznie si¢ gre.

1. Wprowadzenie i cele
Przedstawia informacje na temat celowoS$ci stworzenia e-materiatu (opisane powyzej).
2. Materiaty multimedialne

Zawieraja roznego rodzaje materiaty, ktore ulatwiajg uczacemu si¢ przyswojenie wiedzy.
Materiat multimedialny ,,Podejmowanie dziatalnosci handlowej’ sktada si¢ z dwoch
materialéw multimedialnych:



» Dokumentacji interaktywnej - przedstawiajgcej zrodia informaciji o rynku, m.in.: analize
pieciu sit rynkowych Portera, analize SWOT, metody okres$lania potrzeby klientow
w odniesieniu do planowanej dziatalnosci gospodarczej, metody prognozowania
sprzedazy, sposoby dobierania asortymentu na podstawie prognozy zapotrzebowania
rynkowego, plan dziatan sprzedazowych i promocyjnych, budzet i narzedzia
kontrolingu, zasady zarzadzania maltym przedsi¢biorstwem, zasady okres$lania zatozen
identyfikacji wizualnej firmy (réwniez w przestrzeni wirtualnej), zasady marketingu
»in" (dziatania w miejscu sprzedazy) oraz ,,out” (dzialania w obszarach zewnetrznych
zarowno rzeczywistych, jak i wirtualnych), obowigzki legislacyjne, sprawozdawczoS¢.

o Gry ,wcielanie si¢ w role” - na podstawie wzorcowego procesu zaktadania
mikroprzedsiebiorstwa z wykorzystaniem e-materialu ,,Dokumentacji interaktywnej’
zakladamy mate przedsiebiorstwo, z uwzglednieniem kanatu e-commerce.

3. Obudowa dydaktyczna

« Interaktywne materiaty sprawdzajgce pozwalaja zweryfikowa¢ poziom opanowania
wiedzy i umiejetnosci nt. podstawowych poje¢ z zakresu handlu.

» Stownik pojec¢ dla e-materiatu zawiera objasnienia specjalistycznego stownictwa
wystepujacego w catym materiale.

o Przewodnik dla nauczyciela zawiera sugestie do wykorzystania e-materiatu w ramach
pracy dydaktyczne;j.

e Przewodnik dla uczacego sie zawiera wskazowki i instrukcje dotyczgce wykorzystania
e-materialu w ramach samodzielnej nauki.

» Netografia i bibliografia stanowi liste materialéw, na bazie ktorych zostat opracowany
e-materiatl.

 Instrukcja uzytkowania objasniajg dziatanie zasobu oraz poszczegolnych jego
elementow.

Wprowadzenie

Mikroprzedsiebiorstwo

Dokumentacja interaktywna

Weielanie sie w role przedsiebiorcy
handlowego

Gra "wcielanie sie w role"


file:///a/DSoPkz2W9
file:///a/DV0zq9rSy
file:///a/Dwn0HxuNQ
file:///a/DJsHyRr4B
file:///a/D12ZNiIuk
file:///a/DzT8eQCDZ
file:///a/DxMOUKnyd
file:///a/DFWtag3vT
file:///a/Dx5GJEIdT
file:///a/DSoPkz2W9
file:///a/DV0zq9rSy

Interaktywne materiaty sprawdzajace

Stownik pojec dla e-materiatu

Przewodnik dla nauczyciela

Netografia i bibliografia

Instrukcja uzytkowania

Powrdt do spisu tresci
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Multimedia i ¢wiczenia majg pomoéc Ci w przygotowaniu do egzaminu zawodowego oraz
pracy w zawodzie technik handlowiec.

Dokumentacja interaktywna oraz gra ,wcielanie si¢ w role” gromadza najistotniejsze
informacje z zakresu handlu. Interaktywne materialy sprawdzajace umozliwiajg
zweryfikowanie poziomu wlasnejwiedzy, a takze uzyskania szybkieji precyzyjnej informaciji
zwrotnej. Podczas czytania dokumentacji interaktywnej mozesz przygotowac notatke

w formie mapy mysli, zaznacz na niej metody zbierania informacji dostepnych na rynku,
metody badania rynku, sposoby prowadzenia analiz. Obok nich mozesz kazdorazowo
zapisac¢ 2-3 stowa kluczowe, doda¢ proste rysunki (elementy notatki wizualnej). Podczas
gry, w ktorej wcielasz si¢ w role wypisz swoje ewentualne btedy, a nastepnie stworz do nich
notatke, powstang w ten sposob krotkie studia przypadkow. Mozesz zastosowac t¢ sama
procedure w przypadku interaktywnych materialow sprawdzajacych.

Poznate$ juz analize SWOT, ktora moze by¢ wykorzystana rowniez do okreslenia Twoich
stabych i mocnych oraz szans i zagrozen, ktore sa w otoczeniu, w ktorym funkcjonujesz.
Dokonujesz analizy w konteksScie swoich planoéw na przyszto$¢. Ta metoda pozwoli Ci
okreslic¢, jakie sg szanse na ich realizacj¢. Celem moze by¢ uzyskanie jak najwyzszej oceny
z przedmiotu, ktorych najbardziej Ci¢ interesuje albo z przedmiotu, z ktorego jestes
zagrozony niska ocena. Mozesz tez zaplanowac¢ wycieczke swoich marzen. Ocen swoje
zasoby, ktore przyblizg Ci¢ do spelnienia marzenia oraz szanse i zagrozenia, ktore sa

w Twoim otoczeniem. Otoczeniem moze by¢ najblizsza rodzina, mozliwos¢ znalezienia
pracy, czyli analiza rynku pracy, ale tez np. skala bezrobocia, na terenie, na ktorym
mieszkasz.

Powrdt do spisu tresci

Wymagania sprzetowe niezbedne do korzystania z poradnika oraz innych zasobow
platformy www.zpe.gov.pl.

System operacyjny:

o Windows 7 lub nowszy
e OSX10.11.6 lub nowszy
e GNU/Linux z jagdrem w wersji 4.0 lub nowszej 3GB RAM

Przegladarka internetowa we wskazanej wersji lub nowszej:


http://www.zpe.gov.pl/

e Chrome w wersji 69.0.3497.100

o Firefox w wersji 62.0.2

 Safari w wersji 11.1

e Operaw wersji 55.0.2994.44

e Microsoft Edge w wersji 42.17134.1.0

» Internet Explorer w wersji 11.0.9600.18124

Urzadzenia mobilne:

e 2GB RAM iPhone/iPad z systemem iOS 11 lub nowszym

o Tablet/Smartphone z systemem Android 4.1 (lub nowszym) z przegladarka
kompatybilng z Chromium 69 (lub nowszym) np. Chrome 69, Samsung Browser 10.1,
szeroko$¢ co najmniej420 px

Powro6t do spisu tresci
Miejsce na notatki
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Spis tresci

1. Struktura e-materiatu

o Wprowadzenie

o Materialy multimedialne: dokumentacja interaktywna, gra ,wcielanie si¢ w role”
przedsiebiorcy handlowego

e Obudowa dydaktyczna: interaktywne materialy sprawdzajgce, stownik poje¢ dla
e-materiatu, przewodnik dla nauczyciela, przewodnik dla uczgcego si¢, netografia
i bibliografia

2. Problemy techniczne z odtwarzaniem e-materiatlow

3. Wymagania techniczne

Struktura e-materiatu

Kazda strona e-materiatu posiada na gorze baner z informacja o nazwie zasobu oraz
zawodach, dla ktorych jest on przeznaczony. Nad banerem umiejscowiony jest przycisk
»,Poprzednia strona” wraz z tytutem poprzedniego zasobu tego e-materiatu.

POPRZEDNIA STRONA

Stownik pojec dla e-materiatu

Przyktad przycisku stuzacego nawigowaniu do poprzedniej strony
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Na dole strony znajduje si¢ przycisk ,Nastepna strona” z tytutem kolejnego zasobu. Te
przyciski umozliwiajg przegladanie catego e-materiatu.



NASTEPNA STRONA

Interaktywne materiaty sprawdzajace

Przyktad przycisku nawigujgcego do nastepnej strony
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Pod kazdym materiatem multimedialnym znajduje si¢ przycisk z powigzanymi
¢wiczeniami/powigzanym ¢wiczeniem. Aby przejs¢ do takiego ¢wiczenia, nalezy klikng¢
dymek z nazwg kategorii i rodzajem ¢wiczenia. Otworzy si¢ wtedy osobna karta

w przegladarce z ¢wiczeniem lub ¢wiczeniami.

2. Podmioty naliczajace 5. Podatek od czynnosci

cywilnoprawnych (PCC)
Grupuj elementy

Uzupelnij tekst

6. Podatek VAT

Grupuj elementy
Polacz w pary
Uzupeinij tekst

Widok przyktadowego przycisku powigzanych ¢wiczen
Zrédto: Englishsquare.pl Sp. z 0.0., licencja: CC BY-SA 3.0.

W prawej, gornej czesci ekranu znajduje sie pasek menu, w ktorym zebrane sg przyciski
dostosowujace e-materiat do odbiorcow ze specjalnymi potrzebami. Dwa pierwsze
przyciski z literg A i strzatka w gore lub w doét stuza odpowiednio do zwigkszenia lub
zmniejszenia wielkosci czcionki. Cztery przyciski z literg A wpisang w kwadraty stuzg do
wylaczenia/wlgczenia trybu wysokiego kontrastu w trzech wariantach: czarno-biatym,
zOlto-czarnym i czarno-zottym. Ikona cztowieka przelgcza e-materiat do trybu
dostepnosci.

A AR ART

Widok panelu dostosowujacego e-materiat do odbiorcéw ze specjalnymi potrzebami
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

W trybie dostepnosci wszystkie elementy graficzne zastepowane sg opisami
alternatywnymi, ktore moga by¢ sczytywane przez generator mowy. Rowniez ¢wiczenia
wykorzystujgce grafiki, zastepowane sg ¢wiczeniami alternatywnymi.



Powrot do spisu tresci

Struktura e-materiatu

Kazda strona e-materialu posiada na gorze baner z informacjg o nazwie zasobu oraz
zawodach, dla ktorych jest on przeznaczony. Nad banerem umiejscowiony jest przycisk
»Poprzednia strona” wraz z tytutem poprzedniego zasobu tego e-materiatu. Na dole strony
znajduje si¢ przycisk ,Nastepna strona” z tytutem kolejnego zasobu. Te przyciski
umozliwiajg przegladanie catego e-materiatu.

Powrot do spisu tresci

Woprowadzenie

We wprowadzeniu na gorze strony znajduja si¢ podstawowe informacje o kwalifikacji
zawodowej oraz konsultancie merytorycznym e-materiatu. Ponizej zamieszczony jest spis
tresci, dzieki ktéremu mozna przeniesSc si¢ na strone konkretnego zasobu. W tym celu
nalezy klikng¢ na ikone danego zasobu.

Spis tresci

Mikroprzedsiebiorstwo Wcielanie sie w role przedsiebiorcy

handlowego
Dokumentacja interaktywna

Gra "wcielanie sie w role"

Przyktadowy wyglad spisu tresci

Powroét do spisu tresci

Materiaty multimedialne

Dokumentacja interaktywna
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Zeby wyswietli¢ dokumentacje interaktywng, nalezy klikng¢ biate pole z napisem
»=Rozpocznij.

Dokumenty

ROZPOCZNIJ SZCZEGOLY Vv

Zapoznaj sie z najczesciej spotykanymi dokumentami

= Wprowadzenie
T, AnalizaswoT

.'J-‘L, Ankieta identyfikacji potrzeby klientéw
Strona gtéwna dokumentac;ji interaktywnej

Po kliknieciu pojawi sie nastepujacy widok.

Q A~

Strona giéwna

Dokumenty

0% UKONCZONE Wp rowadzen ie

= Wprowadzenie
Analiza SWOT

Ankieta identyfikacji potrzeby
Klient6w

Wprowadzenie do dokumentacji interaktywne;j

Analiza 5 sil Portera W gospodarce rynkowej, ktéra dominuje we wspétczesnym swiecie, regulatorem
i koordynatorem zachodzgcych proceséw jest rynek. Na rynku ksztattujg sie ceny produktdw

Plan dzialan sprzedazowych i ustug, a struktura produkcji i konsumpcji nie podlega ograniczeniom. Podmioty gospodarcze

Ekran z tekstem w dokumentacji interaktywnej

Dokumentacja interaktywna sklada si¢ 25 dokumentow. Z lewej strony znajduje si¢ spis
tresci, dzieki ktéremu mozemy przejS¢ do interesujgcego nas zagadnienia. Spis tresci
pokazuje takze postep ukonczenia danego dokumentu.

W skiad dokumentacji wchodza opisy oraz wzory dokumentéw i dokumenty do
wypelnienia.

Przycisk ,Drukuj” pozwala na wydrukowanie
biezgcego widoku dokumentu.

Klikajgc na przycisk ,Podpowiedz” pozwala na
uzyskaniu informacji o prawidtowym sposobie
wypetnienia dokumentu.
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Wybierajac guzik , Lektor” zostaje odtworzona

dzwiekowa wersja podpowiedzi.

Przyciski funkcyjne w dokumentacji interaktywnej

Przycisk sprawdzajgcy poprawnosc¢ wypetnienia

dokumentu w dokumentacji interaktywne;j. Po wypetnieniu dokumentu mozna
sprawdzic¢ jego poprawno$¢, a w takze

uzyskac¢ wskazowki dotyczacego jego wypetniania.

Gra ,wcielanie sie w role” przedsiebiorcy handlowego

Ekran startowy gry zostal przedstawiony ponize;j.

Witaj w grze edukacyjnej Wcielanie sie w role
przedsiebiorcy handlowego. Gra wymaga trybu
petnoekranowego. Aby do niego przejsé, kliknij przycisk

ponizej.

Widok ekranu startowego gry

Zrodto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Przycisk ,wlacz tryb peinoekranowy” uruchamia gre w widoku petnoekranowym. Pojawia
sie wtedy ekran z tytulem i opisem gry. Na ekranie znajdujg si¢ dwa przyciski:

e kontynuuj gre - po wybraniu tej opcji mozna kontynuowac¢ wczesniejrozpoczeta gre;
e rozpocznijnowa gre - po wybraniu tej opcji rozpoczyna si¢ nowa gra.

Na tym ekranie znajduja si¢ takze przyciski funkcyjne:

« pomoc - klikniecie tejikony otworzy okno z sekcjg ,pytania i odpowiedzi”, w ktorej
znajdujg sie opisy najwazniejszych poje¢ uzytych w grze;
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« zamknij gre - klikniecie tejikony zamyka gre.

KONTYNUUJ GRE

Jesli chcesz sprawdzi¢ swoje umiejetnosci z zakresu prowadzenia dziatan

handlowych, to jestes w idealnym miejscu. Dokonaj potrzebnych analiz rynkowych

do zatozenia przedsiebiorstwa handlowego i podejmuj decyzje dotyczace dziatan
Widok ekranu tytutowego gry
Zrodto: Eduexpert Sp. z o. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Zarowno w przypadku kontynuacii, jak i rozpoczecia nowej gry nalezy wybra¢ misje. W grze
dostepnych jest pie¢ misiji:

scenariusz 1. Sklep stacjonarny - kwiaciarnia,

 scenariusz 2. Sklep stacjonarny z zabawkami,

» scenariusz 3. Sklep stacjonarny - sklep z personalizowanymi gadzetami,
o scenariusz 4. Sklep internetowy z zabawkami,

e scenariusz 5. Sklep internetowy z personalizowanymi gadzetami.

W kazdejz nich zadaniem jest przeprowadzenie potrzebnych analiz rynkowych,
dopelnienie formalnosci i podjecie odpowiednich decyzji w zwigzku z otwarciem sklepu.

Aby przejs¢ do wybranej misji, nalezy klikna¢ przycisk ,rozpocznij'’.



Wybierz misje

Zamierzasz otworzy¢ wtasne przedsiebiorstwo handlowe. Wybierz forme

sprzedazy (stacjonarng lub internetowg) oraz rodzaj sprzedawanych
produktow.

® © O

Scenariusz 1. Sklep stacjonamny ~ Scenariusz 2. Sklep stacjonarny ~ Scenariusz 3. Sklep stacjonarny

- kwiaciamia 2 zabawkami - sklep z personalizowanymi
NOWA NOWA gadzetami

Nowa
Otworz kwiaciamie. Wybierz Otworz sklep stacjonarny z
Iokalizacjg skiepu, a takze zabawkami. Wybierz lokalizacje  Otwérz skep stacjonarny z
glowna grupe swoich sklepu, a takze gtowna grupe personalizowanymi gadzetami,
potencialnych klientw. swaich potencialnych klientéw.  np. z t-shirtam, torbami,

Przeprowadz potrzebne analizy  Przeprowads potrzebne analizy  kubkami i innymi gadzetami z
rynkowe, dopeinij niezbednych  rynkowe, wypetnij potrzebne wybranymi przez klienta

formainosci i podejmuj decyzje z  formalnosci | podejmu decyziez  nadrukami. Wybierz lokalizacjg
zakresu potrzeb Klientow, zakresu potrzeb klientow, sklepu, a takze glowna grupe
konkurencj, trendéw i promocji.  konkurencji, trendéw i promocji.  swoich potencjalnych Klientow.

Przeprowadz potrzebne analizy
rynkowe, wypelnij potrzebne
formalnascii podejmyj decyzje z
zakresu potrzeb klientow,
konkurenc, trendéw i promoci.

Widok na ekran wyboru misji
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

W gornej czesci ekranu gry znajduja si¢ informacje o zdobytych punktach i odznakach. Po
prawidlowym przejSciu kazdej misji zdobywa si¢ odznake. Lacznie mozna uzyskac piec
odznak:

» Kwitnacy biznes,

» Przyjazny sklep,

e Przedsigbiorstwo z pomystem,
» Efektywny e-commerce,

« Nowoczesny e-handel.

ie sig w rolg ighiorey

4— WROC DO POPRZEDNIEJ STRONY

Twoje odznaki 2moavT0 —— 1/5

a Q

Kwitngcy biznes Przyjazny sklep Przedsigbiorstwo z
ZDOBYTA NIEDOSTEPNA pomystem
NIEDOSTEPNA

a a

Efektywny e- Nowoczesny e-
commerce handel
NIEDOSTEPNA NIEDOSTEPNA

Widok na okno odznak w grze



Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

W prawej czesci gornego menu znajdujg sie takze wczesniej opisane ikony ,pomoc” oraz
»zamknij gre”.

Punkty: 10 Odznaki: 0/5 © Weielanie sig w role przedsigbiorcy handlowego @ romoc & zawKNL GRE

Widok na menu gérne gry
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Pod paskiem z informacjami o grze w czesci okien pojawia sie przycisk pozwalajacy wrocic
do poprzedniej strony. Zostat on przedstawiony na ponizszej grafice.

¢— WROE DO POPRZEDNIES STRONY

Widok na przycisk "wré¢ do poprzedniej strony"
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Po wyborze misji na ekranie wySwietlaja si¢ zadania do rozwigzania. Pytania w grze sa
wielokrotnego lub jednokrotnego wyboru. Polecenie zawsze precyzuje, jakie czynnosci
nalezy wykonac.

Aby zaznaczy¢ wybrang odpowiedz, nalezy klikng¢ jg lewym przyciskiem myszy.

Nastepnie dokonaj analizy pieciu sit rynkowych. Najpierw okresl site
przetargowg swojego dostawcy. Wskaz czynnik o duzej sile przetargowej.

Wybierz doktadnie jedng odpowiedz:

(O oprowiEDZ A ostros¢ walki konkurencyjnej w sektorze po stronie dostawcow
© ovrowiedze koszty zmiany dostawcéw WYBRANO
(O oprowienz c znaczenie produktu dostawcy dla nabywcy

(O oppowienz mozliwosci dostawcow sprzedazy bezposrednio na rynku koncowym

(O obPowiEDZE stopien koncentracji dostawcow

ZATWIERDZ ODPOWIEDZ

Widok na przyktadowe zadanie w grze
Zrodto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Nastepnie nalezy, w zaleznoSci od zadania, klikna¢ przycisk ,zatwierdz odpowiedz” lub
»Sprawdz”.



SPRAWDZ

Widok na przycisk "sprawdz"
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Wyswietli si¢ wtedy informacja zwrotna. W przypadku negatywnej informacji zwrotnejna
ekranie pojawia si¢ dodatkowe informacje, mogace pomoéc w prawidtowym wykonaniu
zadania.

Aby przejs¢ do kolejnego pytania, nalezy klikna¢ przycisk ,kontynuuj".

To nie jest poprawne rozwigzanie.

Sprawdz w ,Pomocy” przeprowadzong analize SWOT.

KONTYNUUJ

Widok na przyktadowg informacje zwrotna w grze
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

W niektorych zadaniach gry poza opisem i zadaniem znajdujq si¢ krotkie materiaty filmowe.
Aby uruchomi¢ wideo nalezy klikng¢ ikone odtwarzania, znajdujgca si¢ na srodku ekranu.



Widok odtwarzacz wideo
Zrodto: Eduexpert Sp. z o. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Aby zatrzymac film, nalezy klikna¢ ikon¢ pauzy, ktora po poruszeniu myszkg pojawia sie

va
styki. f

nzy

posrodku ekranu odtwarzania.

"t

obne

Widok na przycisk pauzy w odtwarzaczu wideo
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Po rozwigzaniu wszystkich zadan w wybranej misji na ekranie pojawia si¢ podsumowanie,
ktore zawiera informacje o zaliczeniu lub niezaliczeniu oraz o procentowym wyniku misji.



Gratulacje!

Gratulacje! Udato Ci sie uzyskac¢ swietny wynik. Wiesz juz, z jakimi
problemami bedziesz sie mierzyé, prowadzac przedsiebiorstwo
handlowe. Moze czas na zaplanowanie zalozenia wlasnej

dziatalnosci?

Zapisanie wyniku utrwali rezultat i umozliwi wykonanie
ZAPISZ WYNIK .
kolejnych zadan

Powtorzenie poziomu resetuje wynik uzyskany w
ramach aktualnej misji i pozwala na poprawe wyniku.

POWTORZ MISJE

Widok na przyktadowe okno podsumowania misji
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Pod informacja znajduja si¢ dwa przyciski:

 zapisz wynik - pozwala na zapisanie wyniku i umozliwia przejScie do kolejnej misji;
e powtérz misje - resetuje uzyskany w ramach aktualnej misji wynik i pozwala przejsc ja

ponownie.

Powrot do spisu tresci

Interaktywne materiaty sprawdzajace

Interaktywne materialy sprawdzajace sg pogrupowane tematycznie. Znajdujg si¢ one
w okreslonych zaktadkach, na ktore nalezy kliknac¢.

1. Informacje marketingowe

2. Badania marketingowe
3. Typy klientow

4. Piec sil Portera

5. Analiza SWOT

Przyktadowy wyglad zaktadek z zadaniami

Po kliknieciu na dany temat zaktadka rozwinie si¢ i wySwietli si¢ zadanie.
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4. Pie¢ sil Portera

Cwiczenie 4. ¢]

Nalezy uzupelni¢ w poprawny sposéb ponizsze stwierdzenia.

Model sit Portera jest jedng z metod analizy strategiczne] przedsiebiorstwa. Polega na weryfikacji atrakcyjnosci sektora i badaniu jego struktury. Wykorzystuje sie ja, by lepiej pozna¢
otoczenie | iprzedsweblorstwa, a przede wszystkim oceni¢ si@ w analizowanym sektorze. Gtownym zadaniem modelu jest oszacowanie rentownosci sektora - im wieksze
natezenie sit konkurencji tym éremownos’c’ oraz potencjat sektora.

czterech ‘ | wigksza ‘ ‘ dalsze ‘ | konsumentow | ‘ mniejsza ‘ ‘ pieciu | ‘ blizsze ‘ ‘ konkurentow ]

o d Sprawdz

Pokaz odpowiedz

Wyzglad przyktadowego zadania

Odpowiedz zaznacza si¢ poprzez klikniecie na wybrang opcje, przeciagniecie odpowiedzi
lub wpisanie. Polecenie zawsze okresla, co nalezy wykonac.

Po wybraniu lub uzupetnieniu odpowiedzi nalezy klikng¢ przycisk ,Sprawdz”. Nad
poleceniem wyswietli sie informacja, czy zadanie zostalo poprawnie

wykonane. W przypadku btednej odpowiedzi na ekranie pojawi si¢ informacja zwrotna ze
wskazaniem materialu multimedialnego, na podstawie ktorego mozna uzupetni¢ swojg
wiedze.

Po lewej stronie przycisku ,Sprawdz” znajduje sie¢ symbol gumki. Czy$ci ona odpowiedzi.

Ponizej przycisku ,Sprawdz” widnieje napis ,Pokaz odpowiedZ”. Umozliwia on poznanie
prawidtowego rozwigzania zadania.

Po prawej stronie polecenia widoczny jest kolorowy szesciokat. Jego kolor informuje
o poziomie trudnoSci zadania: zielony kolor to zadanie tatwe, z6tty to zadanie o Srednim
poziomie trudnosci, czerwony to zadanie trudne.

C 0 @

Widok na ikony obrazujgce poziom trudnosci ¢wiczenia
Zrédto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Stownik poje¢ dla e-materiatu

Stownik posiada strukture listy. Znajdujg si¢ w nim wystepujace w e-materiale pojecia wraz
z ich definicjami. Pod kazdym pojeciem znajduje si¢ link do odpowiedniego multimedium,
w ktorym wystepuje dane pojecie.

W gornej czesci stownika znajduje sie pole do filtracji poje¢. Aby odnalez¢ jakies pojecie,
nalezy je wpisa¢ w polu filtracji. Po wpisaniu widoczne bedzie tylko to pojecie wraz
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z definicjg. Aby wrocic¢ do listy wszystkich pojec¢, nalezy klikna¢ krzyzyk w prawej czesci
pola filtracji.

Wskazowki do korzystania ze slownika pojec

Filtruj pojecie 4

asortyment

(fr. assortiment - zestaw, dobor) zestawienie typow i gatunkow produktow
wytwarzanych przez rézne zaklady przemyslowe albo pogrupowany zestaw
produktow, ktore sg proponowane do sprzedazy przez roznego rodzaju sklepy,
zaklady lub posrednikow handlowych

¢ Dokumentacja interaktywna ,Mikroprzedsiebiorstwo”

Widok gérnej czesci stownika z polem do filtrowania pojec
Zrodto: Eduexpert Sp. z 0. 0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Przewodnik dla nauczyciela

Przewodnik dla nauczyciela jest podzielony na cztery czesci. Na poczgtku przewodnika
znajduje si¢ interaktywny spis tresci, ktory pozwala przejS¢ bezposrednio do wybrane;j
czesci. Na koncu kazdej czesci jest tacze pozwalajgce powrodci¢ do spisu tresci.

Pierwsza przedstawia cele i efekty ksztalcenia. Szczegotowo wymienia kwalifikacje, dla
ktorych e-materiat zostal przeznaczony. Druga omawia strukture e-materialu. Wymienia
poszczegolne zasoby oraz podaje, czego dotyczg. Nazwa kazdego zasobu to hiperlacze,
ktore pozwala przejs¢ do danej sktadowej e-materiatu. Trzecia czes¢ to wskazowki do
wykorzystania e-materialu w pracy dydaktycznej. Przedstawia przyktadowe scenariusze
pracy uczniow na zajeciach, poza zajeciami oraz dla indywidualnej pracy z uczniem. Na
koncu wymienione s3 wymagania techniczne niezbedne do korzystania z e-materiatu.

Przewodnik dla uczacego sie

Przewodnik dla uczgcego sie sktada si¢ z trzech czesci. Na poczatku przewodnika znajduje
sie interaktywny spis tresci, ktory pozwala przej$¢ bezposrednio do wybranej czesci. Na
koncu kazdej czesci jest tacze pozwalajace powrodci¢ do spisu tresci.

Pierwsza przedstawia strukture e-materialu. Omawia po kolei kazdy zasob wystepujacy
w e-materiale. Nazwa kazdego zasobu to hiperigcze, ktore pozwala przejs¢ do danej
sktadowej e-materialu. Druga cze¢S$¢ zawiera informacije, jak uczen moze korzystac


file:///a/D12ZNiIuk
file:///a/DzT8eQCDZ

z poszczegoblnych zasobow. Trzecia czes¢ to wymagania techniczne niezbedne do
korzystania z e-materiatu.

Netografia i bibliografia

Netografia i bibliografia jest to spis adresow internetowych oraz pozyciji literaturowych,

z ktorych korzystano podczas pisania e-materiatu. Adresy internetowe zawierajg
hiperlacza, dzieki ktorym mozna przejs¢ na dang strone, oraz date z ostatnim dostepem do
linku.

Powrot do spisu tresci

W przypadku problemoéw z wysSwietlaniem si¢ materialow w e-zasobie nalezy upewnic sie,
ze urzadzenie (komputer, laptop, smartfon itp.) ma dostep do sieci internetowej. Czasami
zbyt wolne 3cze internetowe moze spowodowac wolne tadowanie si¢ stron, szczegolnie
w przypadkach, gdy znajdujg si¢ na nich multimedia takie, jak film, wizualizacje 3D lub
animacje 3D. W takiej sytuacji zalecane jest sprawdzenie, co moze spowalnia¢ internet.
Najczes$ciej jest to otwarcie zbyt wielu zakladek w przegladarce internetowejlub
przecigzenie systemu (zbyt wiele otwartych aplikaciji).

Jezeli uzytkownik korzysta z internetu mobilnego, staba jako$¢ polgczenia moze by¢
spowodowana wyczerpaniem sie danych pakietowych w ofercie.

Powroét do spisu tresci

Wymagania sprzetowe niezbedne do korzystania z poradnika oraz innych zasobow
platformy www.zpe.gov.pl.

System operacyjny:

e Windows 7 lub nowszy
e OSX10.11.6 lub nowszy
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e GNU/Linux z jagdrem w wersji 4.0 lub nowszej 3GB RAM
Przegladarka internetowa we wskazanej wersji lub nowszej:

o Chrome w wersji 69.0.3497.100

o Firefox w wersji 62.0.2

o Safari w wers;ji 11.1

e Operaw wersji 55.0.2994.44

» Microsoft Edge w wersji 42.17134.1.0

o Internet Explorer w wersji 11.0.9600.18124

Urzadzenia mobilne:

o 2GB RAM iPhone/iPad z systemem iOS 11 lub nowszym

» Tablet/Smartphone z systemem Android 4.1 (lub nowszym) z przegladarka
kompatybilng z Chromium 69 (lub nowszym) np. Chrome 69, Samsung Browser 10.1,
szerokos¢ co najmniej 420 px

Powrdt do spisu tresci



