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WSTEP

Sales and Marketing to publikacja nalezaca do serii Career Paths. Podrgczniki z tej serii polecane sg dla
uczniéw technikow lub innych szkét zawodowych o odpowiednim profilu oraz tych, ktoérzy chcg rozwija¢ swoje
umiejetnosci jezykowe w zakresie jezyka angielskiego zawodowego (vocational English). Autorzy serii zatozyli, ze
przystepujacy do poznawania jezyka zawodowego znajg juz podstawy gramatyki jezyka angielskiego, a stownictwo
ogbélne maja opanowane na tyle, ze potrafia si¢ komunikowa¢ przynajmniej na podstawowym poziomie,
wykorzystujac wiasciwe funkcje jezykowe.

Podr¢cznik podzielony zostat na trzy czesci: Book 1, Book 2 i Book 3, z ktorych kazda zawiera 15 rozdziatow.
Poszczegdlne czgsci odpowiadaja kolejno poziomowi Al, A2 i Bl w Europejskim Systemie Opisu Ksztalcenia
Jezykowego (Common European Framework of Reference for Languages).

Prezentowany rozktad materialu (RM) podzielono w nastepujacy sposob:

e znajomos¢ srodkéw jezykowych,

e rozumienie wypowiedzi & przetwarzanie wypowiedzi,
e tworzenie wypowiedzi i reagowanie na wypowiedzi,

e  material ¢wiczeniowy.

Materiat zawarty w podrgczniku w czesci Book 2 moze by¢ zrealizowany w trakcie ok. 30 godzin lekcyjnych
(plus powtdrki materiatu i testy). W rozktadzie materiatlu (RM) zamieszczono informacje dotyczace kazdej lekcji
zawartej w podreczniku w odniesieniu do materialu tematyczno-leksykalnego (znajomo$¢ srodkow jezykowych) oraz
¢wiczonych umiej¢tnosci jezykowych (rozumienie i przetwarzanie wypowiedzi oraz tworzenie wypowiedzi
i reagowanie na nie). Na realizacje kazdego rozdziatu (Unit) przeznaczono 2 godziny lekcyjne:

— pierwsza — wprowadzenie nowego stownictwa i praca z tekstem, co stanowi przygotowanie do kolejnej lekcji,
podczas ktorej uczen bedzie w sposob czynny korzystal z nowo poznanych stéw i zwrotow;
— druga — rozwijanie umiejetno$ci rozumienia ze stuchu oraz sprawnosci produktywnych, czyli méwienia
i pisania, w tym odtwarzanie przez uczniow wystuchanego dialogu, a nastepnie wielokrotne powtarzanie
wilasnych wersji tego dialogu ze zmiang rél i wprowadzaniem nowych informacji szczegétowych. Mowienie
czesto sprawia uczniom, zwlaszcza mniej zaawansowanym jezykowo, najwigksze problemy. Z tego wzgledu
proponuje si¢, by na éwiczenie tej sprawnosci jezykowej przeznaczy¢ mozliwie duzo czasu. Samodzielne
odegranie zadanej roli w jezyku angielskim zapewni uczniom nie tylko poczucie sukcesu i zadowolenia
Z siebie, ale bedzie rowniez motywacja do dalszej pracy. Rozwijanie umiejetnosci pisania to ostatni element
kazdego rozdziatu, ktory nauczyciel moze wykorzysta¢ jako prace domowa. Po zrealizowaniu materiatu
W rozdziale uczen jest przygotowany do wykonania zadania samodzielnie, zna potrzebne stownictwo i poznat
wzo6r danej formy wypowiedzi pisemne;.
Wiadomo, ze w nauce, zwlaszcza jezyka obcego, bardzo wazne jest powtarzanie i utrwalanie nowopoznanego
materiatu. Stad, po kazdych trzech rozdziatach proponuje si¢ jego powtdrke w dowolnej formie (np. ponowne
odegranie 16l, gry jezykowe wykorzystujace stownictwo zawodowe itp.) lub sprawdzian pokazujacy stopien
opanowania zrealizowanego materiatu. W RM zaproponowano réwniez po§wigcenie jednej godziny dydaktycznej na
lekcje organizacyjng. Dodatkowo w RM nauczyciel znajdzie propozycje tematow lekcji.

Przedstawiony ponizej szczegétowy RM do podrecznika Sales and Marketing — Book 2 jest propozycja
i moze by¢ modyfikowany lub stanowi¢ punkt wyjscia do konstruowania indywidualnych rozktadow materiatu
dostosowanych do konkretnych warunkow i mozliwosci edukacyjnych uczniow.

W RM zamieszczono réwniez informacje dotyczace realizacji wymagan nowej podstawy programowe;j
w zakresie jezyka obcego zawodowego (JOZ)! (np. 1.1, 2a.1, 3b.1, 4a.3 itd., gdzie oznaczenie przed kropkg odnosi
si¢ do efektow ksztalcenia, a oznaczenie po kropce — do kryteriow ich weryfikacji). Zabieg taki powoduje, ze
proponowany RM jest szczegodlnie pomocny dla nauczyciela w jego pracy dydaktycznej. Material dodatkowy
(wyszczegllniony w tabeli innym kolorem tla) to przede wszystkim Glossary (stowniczek) znajdujacy sie
w podreczniku (po kazdych 15 rozdziatach) oraz komponent cyfrowy, tzw. digibook, zawierajacy m.in. filmy
dokumentalne.

Kurs sktada si¢ z:

e podrecznika (Student’s Book),

e kompletu dwoch ptyt CD do uzytku w klasie (Class Audio CDs), ktore zawierajg nagrania
wszystkich dialogdw prezentowanych w podregczniku,

e  ksiazki nauczyciela (Teacher’s Guide) ze szczegblowymi scenariuszami lekcji, zapisami nagran
oraz kluczem odpowiedzi do wszystkich zadan znajdujacych si¢ w podreczniku.

Sales and Marketing to podrecznik, ktory zapewni korzystajacym z niego nie tylko doskonalenie znajomosci
jezyka angielskiego, ale takze poszerzenie wiedzy w interesujacym ich obszarze zawodowym.

1 Zalgczniki (32 branze) do rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej w sprawie podstaw programowych ksztatcenia

w zawodach szkolnictwa branzowego oraz dodatkowych umieje¢tnosci zawodowych w zakresie wybranych zawodow szkolnictwa
branzowego: http://prawo.sejm.gov.pl/isap.nsf/DocDetails.xsp?id=WDU20190000991
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Rozklad materiatu — seria CAREER PATHS: SALES AND MARKETING

BOOK 2
STRONA ROZUMIENIE
MATERIAL
52 & . WYPOWIEDZI TWORZENIE WYPOWIEDZI
DATA* | ZNAJOMOSC SRODKOW JEZYKOWYCH & PRZETWARZANIE & REAGOWANIE NA WYPOWIEDZI ROy
WYPOWIEDZI
—
<
(O 1 Temat lekcji: 1. Lekcja organizacyjna.
i
-
UNIT 1 - Sales Systems
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i méwienie: | Mowienie: SB Book 2,
—stownictwo zwigzane z systemami sprzedazy: —Sales Pro Systems (reklama —przewidywanie stownictwa zwigzanego z tematyka Glossary —
sales system, boost, process, raw, step, zachecajgca klientow do kupna rozdzialu str. 34—39
approach, pitch, anticipate, prepare, deal with, produktu) — odpowiedzi na —opisywanie ilustracji + okre$lanie ich zwigzku z
address, experienced pytania (wybor wielokrotny); systemami sprzedazy DigiBook —
str.4-5 | —rzeczowniki: sales data, bottom line, surprise, dobieranie definicji do —odpowiedzi na pytania: dlaczego systemy sprzedazy sa | Unit1
issue, manner, problem, area, consultation podanych wyrazow; dobieranie wazne oraz dlaczego przewidywanie probleméw wazne
—czasowniki: lose out on, maximize, guarantee, podanych wyrazow do luk w jest dla firm
analyze, eliminate, organize, evaluate, affect, parach zdan (2 opcje); — (w parach) dialog sterowany nt. zaawansowanego
o allow, identity, succeed odpowiedz na pytanie otwarte systemu sprzedazy (odgrywanie ré] dwojga
& —przymiotniki: cutting-edge, award-winning, Stuchanie, czytanie i pisanie: sprzedawcow, na podstawie dialogu w ¢w. 7)
w daunting, formatted, difficult, free —rozmowa miedzy dwc_;jg_iem — (w parach) odgrywanie wlasnych dialogdéw, w ktorych
3 —przystowki: easily, manually, effectively, timely, sprzedawcow dot. opinii na dwoje sprzedawcow rozmawia o systemie sprzedazy,
ﬁ highly temat zaawansowanego systemu zaletach i wadach systemow sprzedazy i wyrazaja
- —zwroty, np. What do you think? / think that ... . sprzedazy — zadanie typu P/F; swoje opinie (¢w. 8)
Really? I don’t. uzupetnianie luk w dialogu Pisanie:
............ —niezgadzanie si¢ z czyja$ opinia, Np. / don’t —material promocyjny (promotional material) dot.
agree. That’s not right. You are wrong there. Systemu Pros zawierajacy informacje o jego cechach
............ Not so. Certainly not. I don’t think so. That isn’t (na podstawie ¢w. 8)
true. I don'’t feel the same way.
2a.1,2a2,2b.1,2b.2,5.3,6c3, | 3a1,3a3,3a4,3a5,3b.1,3b.4,3b5 4a.1, 4a.2, 4a.3,
1.1, 6a.1, 6a.4, 6a.5 6d.5, 6d.6 4a5,4a.7,4a.8,4b.2,4b.8,5.1, 6b.2, 6d.6
Tematy lekcji: 1. Sales Pro Systems — stownictwo, praca z tekstem.
2. I think that’s a great idea! — ¢wiczenia w stuchaniu i mowieniu. Pisanie — material promocyjny (promotional material).
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STRONA ROZUMIENIE MATERIAL
A& 5 WYPOWIEDZI TWORZENIE WYPOWIEDZI
DATA* | ZNAJOMOSC SRODKOW JEZYKOWYCH & PRZETWARZANIE & REAGOWANIE NA WYPOWIEDZI DO\'/DV'?(IfO'
WYPOWIEDZI
UNIT 2 — Opening
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i Moéwienie i pisanie: SB Book 2,
—stownictwo zwigzane z poczatkiem rozmow méwienie: —(w grupach) burza mézgéw nt. stownictwa zwigzanego z | Glossary —
sprzedazowych: effective, first impression, —Sales Tips and Advice tematyka rozdziatu (2 min.) str. 34-39
appearance, need, comfortable, pitch, influence, (rubryka porad dot. tego, jak Moéwienie:
generate, appointment, contact, inquire zwigkszy¢ sprzedaz) — — opisywanie ilustracji i czynnoéci przedstawionych na DigiBook —
str. 6-7 —rzeczowniki: advice, impact, language, odpowiedzi na pytania (wybor ilustracjach + okre§lanie ich zwigzku z poczatkiem Unit 2
colleague, note, on time, doubt, coworker, wielokrotny); dobieranie rozmow sprzedazowych
confidence, success definicji do podanych — odpowiedzi na pytania: w jaki sposob mozna zwigkszyé
—czasowniki: open, prepare, sound, test out, wyrazOw; zastgpowanie wielkos$¢ sprzedazy oraz dlaczego wyglad jest wazny w
increase wyrdznionych fragmentow prowadzeniu sprzedazy
—przymiotniki: struggling, professional, attentive, zdan WY_razami 0 podobnym — (w parach) dialog sterowany nt. zwigkszenia sprzedazy
ok well-thought out, potential, late, worst, Znaczeniu (uzppeinianie . (odgrywanie r6l dwojga wspolpracownikow dziatu
~ experienced brakuj %C_}’Ch liter); odpowiedz sprzedazy, na podstawie dialogu w ¢w. 7)
LIBJ —przystéwek: positively na pytanie otwarte — (w parach) odgrywanie wlasnych dialogéw, w ktorych
v —zwroty, np. Any tips? Do you inquire ... ? It Stuchanie, czytanie i pisanie: pracownik dziatu sprzedazy rozmawia ze
W seems to me ... . —rozmowa mlqd.zy dwojgiem wspotpracownikiem 0 zmaganiach ze sprzedaza, o tym,
— wyrazanie prosby o wskazowki, np. | wanted to | Wspotpracownikow dot. jak przystepuje do rozmowy z klientem oraz jak
ask about some tips ... . What do you think | zwickszenia sprzedazy — przedstawia oferte/ reklamuje produkty (¢w. 8)
"""""" should do? What should | do? What'’s your tips zadanie typu P/F; uzupetnianie | pisanie:
on this? Do you think I should ... ? Can you luk w dialogu —e-mail (email) z porada, jak zwiekszy¢ sprzedaz (na
"""""" give me some tips? 1'd like your tips. Any podstawie ¢w. 8)
tips/advice?
3a.1, 3a.2, 3a.3, 3a.4, 3a.5, 3b.1, 3b.2, 3b.3, 3b.4, 3b.5,
2a.1,2a2,2b.1,2b.2,5.3,6¢3, | 4a.1,4a.2, 4a.3, 4a.6, 4a.7, 4a.8, 4b.2, 4b.7, 4b.8,5.1, 5.3,
1.1, 6a.1, 6a.4, 6a.5 6d.5,6d.6 6b.2, 6d.6
Tematy lekcji: 1. Sales Tips and Advice — stownictwo, praca z tekstem.
2. I'm sure things will turn around — ¢wiczenia w stuchaniu i mowieniu. Pisanie — e-mail (email).
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STRONA L ) ROZUMIENIE MATERIAL
ZNAJOMOSC SRODKOW WYPOWIEDZI TWORZENIE WYPOWIEDZI DODATKO-
DATA* JEZYKOWYCH & PRZETWARZANIE & REAGOWANIE NA WYPOWIEDZI WY**
WYPOWIEDZI
UNIT 3 - Following Up
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i méwienie: | Moéwienie: SB Book 2,
—slownictwo zwigzane z kontynuacja —Following up (e-mail z —przewidywanie stownictwa zwigzanego z tematyka Glossary —
sprzedazy: lead, follow up, prospect, get in poradami dot. kontaktu z rozdziatu str. 34-39
touch, updated, progress, check on, klientem) — odpowiedzi na — opisywanie ilustracji i czynno$ci przedstawionych na
previously, estimate, hear back from, pytania (wybor wielokrotny); ilustracjach + okreslanie ich zwiazku z kontynuacja kontaktu | DigiBook —
str. 8-9 report back, status dobieranie definicji do z potencjalnym klientem Unit 3
—rzeczowniki: advice, desire, estimate, lead podanych wyrazéw/wyrazen; — odpowiedzi na pytania: w jaki sposob utrzymywanie
—czasowniki: indicate, remind, provide zastgpowanie wyroznionych kontaktu z klientem wptywa na silne relacje z nim oraz w
—przymiotniki: strong, aggressive, bothered | fragmentéw zdah wyrazami o jaki sposob mozna zawrzeé/podpisa¢ umowe z klientem
—przystowek: directly podobnym znaczeniu _ — (w parach) dialog sterowany nt. kontynuacji negocjacji z
Y —zwroty, np. This is ... from ... . I'm calling (uzupe@1an1e brakuj‘qcych liter); klientem (odgrywanie 16l sprzedawczyni i klienta, na
@ to follow up on ... . We're still figuring out odpowiedz na pytanie otwarte podstawie dialogu w ¢w. 7)
5 - Stuchanie, czytanie i pisanie: — (w parach) odgrywanie wlasnych dialogow, w ktorych
(g) — prowadzenie rozmowy telefonicznej, np. —rozmowa temfpn}cz'f'a migdzy sprzedawca rozmawia z klientem o potencjalnej sprzedazy
w Hello. This is ... speaking. (Joanna) here. sprzedawczynig i klientem dot. omawianej uprzednio, wspomnianej kalkulacji wartosci
This is ... . Can I speak to ..., please? I'm ko_ntynuaCJ' negocjacyl z sprzedazy i planowanej kolejnej rozmowie (¢w. 8)
calling to .. . Could you put me through to | Klientem —odpowiedzi na Pisanie:
"""""" .., please? I'll call back/ again later/ this pytania (wybor wielokrotny); —e-mail (email) sprzedawcy do potencjonalnego klienta z
evening. Just a moment please. Hold on uzupetnianie luk w dialogu przypomnieniem sie i prosba o kontakt (na podstawie éw. 8)
"""""" the line please.
22.1,2a2,2b.1,2b.2,5.3,6c3, | 3a1,3a2, 3a.3,3a4,3a5,3b.1,3b.2 3b.4,305 4a.1, 4a.2,
1.1,6a.1, 6a.4, 6a.5 6d.5, 6d.6 4a.3,4a.6, 4a.7, 4a.8, 4b.2, 4b.7, 4b.8,5.1, 6b.2, 6d.6
Tematy lekcji: 1. Following up — stownictwo, praca z tekstem.
2. Have you come to a decision yet? — ¢wiczenia w stuchaniu i mowieniu. Pisanie — e-mail (email) do potencjalnego klienta.
[e0]
<
[ Temat lekcji: 1. Powtorka materiatu. / Test.
é
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STRONA ZNAJOMOSC SRODKOW RO e 2! TWORZENIE WYPOWIEDZI s
DATA* JEZYKOWYCH WYPOWIEDZ] & REAGOWANIE NA WYPOWIEDZI Wy
UNIT 4 — Negotiating
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i méwienie: Moéwienie i pisanie: SB Book 2,
—Slownictwo zwigzane z prowadzeniem —Negotiating (rozdziat z —(w grupach) burza mézgéw nt. stownictwa zwigzanego z | Glossary —
negocjacji: negotiate, compromise, mutually podrecznika firmowego dot. tematyka rozdziatu (2 min.) str. 34-39
beneficial, conflicting interest, negocjacji) — zadanie typu P/F; Moéwienie:
confrontational, hostile, trade-off, back dobieranie definicji do podanych | — opisywanie ilustracji i czynnosci przedstawionych na DigiBook —
str. 10-11 | down, deal wyrazéw; dobieranie podanych ilustracjach + okreslanie ich zwigzku z prowadzeniem Unit4
—rzeczowniki: kind, negotiation, contest, wyrazoéw do luk w parach zdan (2 negocjacji
atmosphere, in common, suggestion, option, opcje); odpowiedz na pytanie —odpowiedzi na pytania: jakie s3 sposoby negocjowania z
solution otwarte kupujacym oraz dlaczego negocjacje stanowia wazna
—czasowniki: require, respect, understand, Sluchanie, czytanie i pisanie: cze$é sprzedazy
= reject, anticipate, prepare, reschedule —rozmowa miedzy sprzedawca i — (w parach) dialog sterowany nt. ktopotliwego klienta
i —przymiotniki: alternative, preferred, kierowniczka dot. ktopotliwego (odgrywanie 16 sprzedawcy i kierowniczki, na
L unacceptable, tired, stressed, intense klienta — odpowiedzi na pytania podstawie dialogu w éw. 7)
3 —zwroty, np. He keeps pushing for ... . How (wybor \.Nie.lokrotny);. — (w parach) odgrywanie wlasnych dialogdéw, w ktorych
X would you ... ? We don’t want ... . uzupehnianie luk w dialogu sprzedawca rozmawia z kierownikiem o negocjacjach
- —wyrazanie prosby o rade, np. | wanted to ask prowadzonych z klientem, swojej ofercie i reakcji klienta
your advice. What do you think | should do? (¢w. 8)
............ What should | do? What’s your advice on Pisanie:
this? How would you ... ? Do you think I —e-mail (email) do sprzedawcy zawierajacy kilka
,,,,,,,,,,,, should ... ? Can you advise me ... ? I'd like wskazowek, jak prowadzi¢ negocjacje z klientem (na
your advice ... . podstawie ¢w. 8)
2a.1,2a2,2b.1,2b.2,5.3, 6¢3, 3a.1,3a.2, 3a.3,3a.4, 3a.5,3b.1, 3b.2, 3b.4, 3b.5, 4a.1,
1.1,6a.1, 6a.4, 6a.5 6d.5, 6d.6 4a.2,4a.3, 4a.7, 4a.8, 4b.2, 4b.8, 5.1, 6h.2, 6d.6
Tematy lekcji: 1. Negotiating — stownictwo, praca z tekstem.
2. How would you handle it? — ¢wiczenia w stuchaniu i méwieniu. Pisanie — e-mail (email) do sprzedawcy.
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ROZUMIENIE

LEKCJE 11-12

—rzeczowniki: professional, inability, deal,
column, tip, opportunity, consultation, time
period, conversation, direction, sales pitch,
open mind

—czasowniki: minimize, emphasize, mention,
assume, involve

—przymiotniki: struggling, frustrated, helpful,
potential, tricky, hesitant, limited, low,
effective

—przystowki: carefully, appropriately

—zwroty, np. How did you ... ? It’s my favorite
closing technique ... . I prefer ... .

—okreslanie preferencji, np. I'd prefer to ... . I'd
prefer ... to ... . I'd rather (not) ... . I'd rather
... than ... .

1.1, 6a.1, 6a.4, 6a.5

zadanie typu P/F; dobieranie
definicji do podanych wyrazoéw/
wyrazen; uzupetnianie luk w
zdaniach podanymi wyrazami;
odpowiedzZ na pytanie otwarte

Stuchanie, czytanie i pisanie:

—rozmowa miedzy dwojgiem
sprzedawcow dot. sposobu
zamknigcia sprzedazy
wykorzystanego przez kobietg i
ulubionych technik zamykania —
zadanie typu P/F; uzupetnianie
luk w dialogu

2a.1,2a.2,2b.1,2b.2,5.3, 6¢.3,
6d.5, 6d.6

—odpowiedzi na pytania: dlaczego zamkniecie sprzedazy
jest tak wazne oraz jakie sg powszechnie uzywane
techniki zamykania sprzedazy

— (w parach) dialog sterowany nt. sposobu zamknigcia
sprzedazy wykorzystanego przez kobiete i ulubionych
technik zamykania (odgrywanie rol dwojgiem
sprzedawcow, na podstawie dialogu w ¢w. 7)

— (w parach) odgrywanie wtasnych dialogow, w ktorych
sprzedawca rozmawia ze wspotpracownikiem o
zamknieciu duzej sprzedazy, preferowanych technikach
zamykania sprzedazy i sposobach zamykania sprzedazy
(¢w. 8)

Pisanie:

— lista wskazowek (list of closing tips) dot. zamkniecia
sprzedazy (na podstawie ¢w. 8)

3a.1, 3a.2, 3a.3, 3a.4, 3a.5,3b.1, 3b.2, 3b .4, 3b.5, 4a.1,
4a.2,4a.3, 4a.5, 4a.7, 4a.8,4b.2, 4b.7, 4b.8, 5.1, 6b.2,
6d.6

STRONA oy : MATERIAL
ZNAJOMOSC SRODKOW WYPOWIEDZI TWORZENIE WYPOWIEDZI DODATKO-
DATA* JEZYKOWYCH & PRZETWARZANIE & REAGOWANIE NA WYPOWIEDZI WY **
WYPOWIEDZI
UNIT 5 - Closing
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i mowienie: | Mowienie: SB Book 2,
—stownictwo zwigzane z zamknigciem — Advice for Struggling Sales — przewidywanie stownictwa zwigzanego z tematyka Glossary —
sprzedazy: close, capitalize on, resistance, Professionals (rubryka w rozdziatu str. 34-39
custom close, signature, approval, zeal, kwartalniku biznesowym z —opisywanie ilustracji i czynnosci przedstawionej na
availability, time-limit close, assumptive close, | poradami dla borykajacych si¢ z ilustracji + okreslanie ich zwiazku z zamknieciem DigiBook —
str. 12-13 pact close problemami sprzedawcow) — negocjacji Unit 5

Tematy lekcji: 1. Advice for Struggling Sales Professionals — stownictwo, praca z tekstem.
2. Was it difficult to close the deal? — ¢wiczenia w stuchaniu i moéwieniu. Pisanie — lista wskazowek (list of closing tips) dot. zamkniecia sprzedazy.
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UNIT 6 — Commissions
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i mowienie: Mowienie: SB Book 2,
—slownictwo zwigzane z prowizjami: —Memo to Sales Staff (wiadomo$¢ | —przewidywanie stownictwa zwigzanego z tematyka Glossary —
commission, flat sales commission, do pracownikéw dziatu sprzedazy rozdziatu str. 34-39
percentage commission, percentage, big dot. zmian w polityce —opisywanie ilustracji i czynnos$ci przedstawionych na
ticket item, straight commission, base pay, prowizyjnej) — zadanie typu P/F; ilustracjach + okre$lanie ich zwigzku z prowizjami DigiBook —
str. 14-15 salary, incentive, On-Target Earnings uzupehianie luk w zdaniach —odpowiedzi na pytania: jakie sa plusy i minusy pracy Unit 6
(OTE), bonuses podanymi wyrazami/ tylko na prowizji od sprzedazy oraz jaka jest réznica
—rzeczowniki: memo, policy, revenue, option, wyrazeniami; dobieranie miedzy prowizjg ryczattowa i prowizjg procentowa
quota podanych wyrazéw/wyrazen do | — (w parach) dialog sterowany nt. wiadomosci otrzymanej
< —czasowniki: announce, receive, opt, inform, luk w parach zdan (2 opcje); przez sprzedawcow i dot. zmian w polityce prowizyjnej
< exceed odpowiedz na pytanie otwarte (odgrywanie r6l dwojga sprzedawcow, na podstawie
3 —przymiotniki: expensive, interested, same, Stuchanie, czytanie i pisanie: dialogu w ¢w. 7)
L pleased, additional, positive, valued —rozmowa miedzy dwojgiem — (w parach) odgrywanie whasnych dialogow, w ktorych
O —przystowek: periodically sp.rzedawcé.w dOt-_ otrzymanej dwoje sprzedawcow rozmawia o wiadomosci dotyczace;j
ﬁ —zwroty, np. What do you think of ... ? I'm wiadomosci 0 zmianach w nowej polityki prowizyjnej, przedstawia swoje opinie na
- going to ... . I like ... . polityce prowizyjnej — zadanie ten temat i swoje preferencje (¢w. 8)
—wyrazanie prosby o opinie, np. What do you typu P/F; uzupehnianie luk w Pisanie:
------------ think? What's your opinion on ... ? What is dialogu —oferta pracy (job listing) dla utalentowanego sprzedawcy
your opinion/view? Where do you stand on zawierajaca: 0pis stanowiska, wymagane doswiadczenie
"""""" this matter? Do you think (that) ... ? i sposob wynagradzania (na podstawie ¢w. 8)
2a.1,2a2,2b.1,2b.2,5.3, 6¢3, 3a.1,3a.2, 3a.3, 3a.4, 3a.5, 3b.1, 3b.4, 3b.5, 4a.1, 4a.2,
1.1, 6a.1, 6a.4, 6a.5 6d.5, 6d.6 4a3,4a.8,4b.2,4b.8,5.1, 6b.2, 6.6
Tematy lekcji: 1. Memo to Sales Staff — stownictwo, praca z tekstem.
2. Are you going to opt for the straight commission plan? — ¢wiczenia w stuchaniu i méwieniu. Pisanie — oferta pracy (job listing).
3
<
S T Temat lekcji: 1. Powtorka materiatu. / Test.
i
-
© Express Publishing & EGIS SALES AND MARKETING — BOOK 2 Rozktad materiatu




STRONA o . ROZUMIENIE MATERIAL
ZNAJOMOSC SRODKOW WYPOWIEDZI TWORZENIE WYPOWIEDZI DODATKO-
DATA* JEZYKOWYCH & PRZETWARZANIE & REAGOWANIE NA WYPOWIEDZI WY**
WYPOWIEDZI
UNIT 7 — Sales Presentations
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i méwienie: | Mowienie i pisanie: SB Book 2,
—slownictwo zwigzane z prezentacjg —The Sales Pitch (artykut nt. — (w grupach) burza mézgow nt. stownictwa zwigzanego z Glossary —
produktow: topic, outline, memorize, tego, jak zrobi¢ dobre wrazenie tematyka rozdziatu (2 min.) str. 34-39
verbatim, body language, eye contact, podczas prezentacji produktow) | Mowienie:
glance, bore, audience, move on, — odpowiedzi na pytania (wybor | —opisywanie ilustracji i czynnosci przedstawionych na DigiBook —
str. 16-17 summarize wielokrotny); dobieranie ilustracjach + okreslanie ich zwiazku z prezentacja produktow Unit 7
—rzeczowniki: pitch, impression, tip, key | definicji do podanych wyrazow; | —odpowiedzi na pytania: jakie znaczenie w prezentacji ma jezyk
point, slide, attention, note, posture, dobieranie podanych wyrazow/ ciala oraz w jaki sposdb akceptowalny jezyk ciata ro6zni sie w
feature wyrazen do luk w parach zdan zaleznosci od kraju
~ —czasowniki: annoy, waste, avoid, fold (2 opcje); odpowiedz na pytanie | — (w parach) dialog sterowany nt. prezentacji produktow
&LlD, — przymiotniki: stressful, strong, natural, | Otwarte o (odgrywanie 6l sprzedawcy i kierowniczki, na podstawie
" important, open, sure, quick Stuchanie, czytanie i pisanie: dialogu w éw. 7)
5 —przystowki: briefly, importantly —rozmowa migdzy sprzedawcg i | —(w parach) odgrywanie wlasnych dialogow, w ktérych
¥ —zwroty, np. It went ... . You might want | Kierowniczka dot. prezentacji sprzedawca rozmawia z kierownikiem o swojej prezentacji, co
W to ....I'd make ... . produktg’w - zadanle.typu P/F; poszto mu dobrze, a co mozna poprawi¢ (¢w. 8)
—udzielanie rad, np. You should ... . You uzupetnianie luk w dialogu Pisanie:
............ ought to/ might want to ... . Why don’t —notatki sprzedawcy (salesperson’s notes) zawierajaca
you ... ? If  were you, [ would ... . My informacje: co poszto dobrze w prezentacji, a co nalezy
............ adviceis to ... . I adviseyou to ... . I'd poprawi¢ (na podstawie ¢w. 8)
2a.1,2a.2,2b.1,2b.2,5.3,6c3, | 3a1,3a2 3a3,3a4,3a5 3b.1,3b.2,3b.3 3b.4, 3b5 4al,
1.1,6a.1,6a4, 6a.5 6d.5, 6d.6 4a.2, 4a.3, 4a.4, 4a.6, 4a.7, 4a.8, 4b.2, 4b.8, 5.1, 6b.2, 6.6
Tematy lekcji: 1. The Sales Pitch — stownictwo, praca z tekstem.
2. I'm glad I could make it — ¢wiczenia w stuchaniu i mowieniu. Pisanie — notatki sprzedawcy (salesperson’s notes) dot. prezentacji.
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UNIT 8 — Consumer Problems
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i mowienie: Mowienie: SB Book 2,
—stownictwo zwigzane z problemami —Selling as a Career (wpis na blogu | —przewidywanie stownictwa zwigzanego z tematyka Glossary —
klientow: resistant, suggest, redirect, ze wskazéwkami dotyczacymi rozdziatu str. 34-39
objection, repeat, suspicious, hard facts, ,ratowania” sprzedazy) — —opisywanie ilustracji i czynno$ci przedstawionych na
doubt, change of heart, buyer’s remorse, odpowiedzi na pytania (wybor ilustracjach + okreslanie ich zwiazku z problemami DigiBook —
str. 18-19 remind, waver, draw out wielokrotny); uzupetnianie luk w klientow Unit 8
—rzeczowniki: career, blog, challenge, zdaniach podanymi wyrazami/ — odpowiedzi na pytania: dlaczego klient moze mie¢
conversation, trust, return policy, situation, wyrazeniami; zastgpowanie watpliwosci dotyczace produktu oraz dlaczego klient
contact information wyrdznionych fragmentow zdah moze by¢ podejrzliwy w stosunku do sprzedawcy
o —czasowniki: argue, relate, address, clarify, wyrazami/wyrazeniami 0 — (w parach) dialog sterowany nt. sprzedazy produktu
< encourage, resolve, cause, end, consider podobnym znaczeniu (uzupetnianie | (odgrywanie rél sprzedawczyni i klienta, na podstawie
3 — przymiotniki: necessary, open, honest, brakujacych liter); odpowiedz na dialogu w ¢w. 7)
W concerned pytanie otwarte — (w parach) odgrywanie wlasnych dialogéw, w ktérych
O —przystéwki: unnecessarily, professionally Stuchanie, czytanie | pisanie: sprzedawca rozmawia z klientem o produkcie, ktory
i —zwroty, np. Have you made a decision? —rozmowa migdzy sprzedawczynig i chce mu sprzeda¢, 0 watpliwosciach klienta dot.
- Could I remind you of ... ? That sounds klientem, ktoremu probuje sprzedac produktu i korzys$ciach zw. z zakupem (¢w. 8)
great. produkt — zadanie typu P/F; Pisanie:
"""""" —przypominanie, np. Don’t forget to ... . uzupetnianie luk w dialogu —lista wskazowek dot. sprzedazy (a list of sales tips) (na
Remember to ... . Keep in mind ... . Let me/ podstawie ¢w. 8)
"""""" Could I remind you (that/of) ... . Make sure
to ... . Did you remember to ... ? 3a.1, 3a.3, 3a.4, 3a.5, 3b.1, 3b.2, 3b.4, 3b.5, 4a.1, 4a.2,
2a.1,2a2,2b.1,2b.2,5.3,6¢3, 6d.5, | 4a.3 4a.4, 4a.5, 4a.6, 4a.7, 4a.8, 4b.2, 4b.8, 5.1, 6b.2,
1.1, 6a.1, 6a.4, 6a.5 6d.6 60.6
Tematy lekcji: 1. Selling as a Career — stownictwo, praca z tekstem.
2. So, have you made a decision? — ¢wiczenia w stuchaniu i méwieniu. Pisanie — lista wskazéwek dot. sprzedazy (a list of sales tips).
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WYPOWIEDZI
UNIT 9 — Promotions and Sales
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i méwienie: | Mowienie i pisanie: SB Book 2,
—stownictwo zwigzane z promocjami | —Promotions and Sales (e-mail —(w grupach) burza mézgéw nt. stownictwa zwigzanego z tematykg | Glossary —
i wyprzedazami: promotion, sale, nt. wyprzedazy w celu rozdzialu (2 min.) str. 34-39
half-off, BOGO, rebate, discount zwigkszenia sprzedaz mebli) — Moéwienie:
event, giveaway, contest, balloon, zadanie typu P/F; dobieranie —opisywanie ilustracji + okreslanie ich zwiazku z promocjami i DigiBook —
str. 20-21 flyer, coupon definicji do podanych wyrazow; wyprzedazami Unit 9
—rzeczowniki: furniture, couch, dobieranie podanych wyrazow | —odpowiedzi na pytania: jakie s3 powszechnie stosowane promocje
chair, full price, publicity do luk w parach zdan (2 opcje); sprzedazy oraz jakie s3 sposoby przyciagnigcia klientow na
- —czasowniki: boost, offer, prefer, odpowiedz na pytanie otwarte promocje
q attract, distribute, publish Stuchanie, czytanie i pisanie: — (w parach) dialog sterowany nt. szczegdtow biezacej promocji
< — przymiotnik: selected —rozmowa migdzy (odgrywanie rél sprzedawczyni i klienta, na podstawie dialogu w
L —zwroty, np. I saw your ... . What sprzedawczynig i klientem dot. w. 7)
O sort of discount ... ? Are you sure szczeg0tow biezacej promocji — | — (w parach) odgrywanie wiasnych dialogow, w ktorych sprzedawca
ﬁ L ? odpowiedzi na pytani§ (Wybér rozmawia z klientem o promocji w swoim sklepie, szczegotach tej
- — upewnianie sie, np. How certain are | Wielokrotny); uzupetnianie luk promocji i produktach, ktorymi klient jest zainteresowany (¢w. 8)
you ... ? Are you sure? Is ... likely w dialogu Pisanie:
"""""" to ... ? Is it certain/probable/likely/ —ulotka (flyer) z zaproszeniem na wielka wyprzedaz w salonie
possible ... ? meblowym (na podstawie ¢w. 8)
2a.1,2a.2,2b.1,2b.2,5.3,6c3, | 3a1,3a2 3a3, 3a4,3a5 3b.1,3b.4 3b5 4al,4a2 4a3, 4a4,
1.1,6a.1, 6a4,6a.5 6d.5, 6d.6 4a.5, 4a.6, 4a.7, 4a.8, 4b.2, 4b.8, 5.1, 6b.2, 6d.6
Tematy lekcji: 1. Promotions and Sales — stownictwo, praca z tekstem.
2. Are you looking for any furniture? — ¢wiczenia w stuchaniu i méwieniu. Pisanie — ulotka (flyer) nt. wyprzedazy.
Q
<
S T Temat lekcji: 1. Powtorka materiatu. / Test.
i
-
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ROZUMIENIE

LEKCJE 23-24

electronics, period

—czasowniki: indicate, fall, increase,
decline

—przymiotnik: favorable

—przystowki: monthly, typically

—zwroty, np. How can we ... ? We
could try ... . That’s probably ... .

—sugerowanie, proponowanie, np.
Let’s ... . Shall we ... ? We could ... .
What/How about ... ? We might
(perhaps) ... . Why not ... ? Why
don’twe ... ?

1.1, 6a.1, 6a.4, 6a.5

w zdaniach podanymi
wyrazami; dobieranie podanych
wyrazow/wyrazen do luk w
parach zdan (2 opcje);
odpowiedz na pytanie otwarte
Shuchanie, czytanie i pisanie:
—rozmowa migdzy dwojgiem
menadzeréw dot. prognozy
sprzedazy i trendow
sezonowych — zadanie typu P/F;
uzupetnianie luk w dialogu

2a.1,2a.2,2b.1,2b.2,5.3, 6¢.3,
6d.5, 6d.6

pomocne w opracowywaniu prognozy sprzedazy

— (w parach) dialog sterowany nt. prognozy sprzedazy i trendow
sezonowych (odgrywanie r6l dwojga menadzeréw, na podstawie
dialogu w ¢w. 7)

— (w parach) odgrywanie wlasnych dialogoéw, w ktorych dwoje
menadzerdw rozmawia o prognozie sprzedazy, trendach
sezonowych i co firma powinna zrobi¢ w odpowiedzi na taka
prognoze (¢w. 8)

Pisanie:

—wiadomos¢ (memo) w odpowiedzi na raport nt. sprzedazy i
prognozy na przyszto$¢ z sugestiami zmian dot. sprzedazy, jakie
mozna wprowadzi¢ (na podstawie ¢w. 8)

3a.1,3a.2,3a.3,3a4,3a5,3b.1,3b.2,3b.3,3b.4, 3b.5, 4a.1, 4a.2,
4a.3,4a.4, 4a.6, 4a.7, 4a.8, 4b.2, 4b.3, 4b.6, 4b.8, 5.1, 6b.2, 6d.6

STRONA 2 & : MATERIAL
ZNAJOMOSC SRODKOW WYPOWIEDZI TWORZENIE WYPOWIEDZI DODATKO-
DATA* JEZYKOWYCH & PRZETWARZANIE & REAGOWANIE NA WYPOWIEDZI WY**
WYPOWIEDZI
UNIT 10 — Sales Forecasts
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i mowienie: | Moéwienie: SB Book 2,
—slownictwo zwigzane z prognoza —Annual Sales Forecast Summary | —przewidywanie stownictwa zwiazanego z tematyka rozdziatu Glossary —
sprzedazy: predict, comparison, past (raport dot. prognozy sprzedazy | —opisywanie ilustracji i czynnoéci przedstawionej na ilustracji + str. 34-39
sales, contract, volume, estimate, na kolejne 12 miesigcy) — okreslanie ich zwiazku z prognozowaniem sprzedazy
existing, expect, seasonal trend odpowiedzi na pytania (wybor — odpowiedzi na pytania: w jaki sposob prognozy sprzedazy moga DigiBook —
str. 22-23 | —rzeczowniki: pattern, data, wielokrotny); uzupetianie luk pomagaé sprzedawcom i firmom oraz jakie informacje moga by¢ | Unit 10

Tematy lekcji: 1. Annual Sales Forecast Summary — stownictwo, praca z tekstem.
2. Have you read the sales forecast? — ¢wiczenia w stuchaniu i méwieniu. Pisanie — notatka stuzbowa (memo) dot. raportu ze sprzedazy.
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WYPOWIEDZI
UNIT 11 — Networking
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i Moéwienie i pisanie: SB Book 2,
—sfownictwo zwigzane z nawigzywaniem moéwienie: —(w grupach) burza mézgoéw nt. sfownictwa zwiazanego z Glossary —
kontaktow (networkingiem): networking, — Effective Networking Skills tematyka rozdziatu (2 min.) str. 34-39
business card, exchanging contact for Beginners (artykut z Moéwienie:
information, conference, face-to-face, czasopisma nt. — opisywanie ilustracji i czynnoéci przedstawionych na DigiBook —
str. 24-25 | social networking, business lunch, social wykorzystania kontaktow do | ilustracjach + okreslanie ich zwigzku z nawiazywaniem Unit 11
gathering, referral efektywnej pracy w kontaktow (networking)
—rzeczowniki: beginning, executive, biznesie) — zadanie typu P/F; | —odpowiedzi na pytania: dlaczego networking jest wazny dla
interaction, situation, promotion dobieranie definicji do ludzi biznesu oraz jakie sg powszechne strategie nawigzywania
© —czasowniki: enter, imagine, approach, podanych wyrazow; kontaktow biznesowych
N jump, chat dobieranie podanych — (w parach) dialog sterowany dot. wymiany danych
& —przymiotniki: intimidating, easy, high- wyrazoéw do luk w parach kontaktowych (odgrywanie rol dwojga sprzedawcow, na
Lu powered, nervous, casual, important zdan (2 opcje); odpowiedz podstawie dialogu w ¢w. 7)
O —zwroty, np. Let’s exchange ... . Here’s my na pytanie otwarte — (w parach) odgrywanie wtasnych dialogdéw, w ktérych dwoje
ﬁ ... . I might have a ... for you. Stuchanie, czytanie i pi.szfnie: sprzedawcow rozmawia o swoich firmach, danych
- —wyrazanie mozliwosci, np. There’s a good | —'0ZMowa migdzy dwojgiem kontaktowych oraz kliencie, ktoremu jeden z rozméwcow
Chance ... . I predict ... . I expect ... . | sprzedawcow dot. wymiany przekazat kontakt do drugiego (¢w. 8)
"""""" hope ... . I may/might/could ... . That’s danych kontaktowych — Pisanie:
(certainly) a possibility. It’s probable/ zadanie typu PIF; . —e-mail (email) z podzigkowaniem za skierowanie dobrego
"""""" possible. I am/ It is likely to ... . I will uzupetnianie luk w dialogu klienta i zaproszeniem na obiad stuzbowy (na podstawie ¢w. 8)
probably/possibly ... .
2a.1,2a.2,2b.1,2b.2,53, 3a.1,3a.2, 3a.3, 3a.4, 3a.5, 3b.1, 3b.2, 3b.4, 3b.5, 4a.1, 4a.2,
1.1,6a.1, 6a.4, 6a.5 6c.3, 6d.5, 6d.6 4a.3, 4a.6, 4a.7, 4a.8, 4b.2, 4b.6, 4b.8, 5.1, 6b.2, 6d.6
Tematy lekcji: 1. Effective Networking Skills for Beginners — stownictwo, praca z tekstem.
2. How are things at Anderson Electronics? — ¢wiczenia w stuchaniu i mowieniu. Pisanie — e-mail (email).
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WYPOWIEDZI
UNIT 12 — Motivation Techniques
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i mowienie: | Moéwienie: SB Book 2,
—stownictwo zwigzane z technikami —Motivation Techniques (e-mail —przewidywanie stownictwa zwigzanego z tematyka rozdziatu | Glossary —
motywacyjnymi: motivate, staff, nt. technik motywacyjnych, — opisywanie ilustracji i czynnoéci przedstawionych na str. 34-39
recognize, of the month, offering, bonus, ktore moga pomoc firmie ilustracjach + okres$lanie ich zwigzku z technikami
achievement, contest, award, reward, zwigkszyé sprzedaz motywacyjnymi DigiBook —
str. 26-27 perk, commission, appreciation, hard komputeréw) — odpowiedzi na — odpowiedzi na pytania: dlaczego wazne jest motywowanie Unit 12
work pytania (wybor wielokrotny); pracownikow oraz jakie sg efektywne strategie motywacyjne
—rzeczowniki: idea, line, meeting, reward, | uzupelnianie luk w zdaniach — (w parach) dialog sterowany nt. pomystéw na zwiekszenie
winner, vacation, solution, percentage, podanymi wyrazami/ sprzedazy i opinii wlasciciela na ten temat (odgrywanie rol
change wyrazeniami; dobieranie menadzerki i wladciciela firmy, na podstawie dialogu w éw. 7)
&? —czasowniki: raise, run by, reduce, sell, podanych wyrazéw do luk w — (w parach) odgrywanie wiasnych dialogéw, w ktorych
N consider, show, benefit parach zdan (2 opcje); menadzer rozmawia z wlascicielem firmy o strategiach
w —przymiotniki: new, simple, monetary, odpowiedz na pytanie otwarte motywacyjnych, przedstawia mu pomysty dot. motywowania
3 overall, easy, low cost Stuchanie, czytanie i pisanie: pracownikow, okresla, ktore z nich poleca oraz uzasadnia,
X —zwroty, np. Did you get ... ? I'd prefer to | —F0zmowa miedzy menadzerkg i dlaczego jego pomyst jest najlepszy (¢w. 8)
Y ... . You're right. wiascicielem firmy dot. Pisanie:
—zgadzanie sie, np. Yes, ... . | (quite) pomystow na Z.V\{i.c;kszen.ie. —ogloszenie zmian w polityce sprzedazy (an announcement of
~~~~~~~~~~~~ agree. That’s/You re right. That’s sprzedazy i opinit wiasciciela na policy changes) przedstawiajace korzysci, jakie te zmiany
correct. Indeed. Exactly. Of course. | ten temat — zadanie typu P/F; przyniosa (na podstawie ¢w. 8)
~~~~~~~~~~~~ agree with you (there). Certainly. (Yes), | | uzupetnianie luk w dialogu
think/believe so.
22.1,2a.2,2b.1,2b.2,53,6c.3, | 3a1,3a2 3a3, 3a4,3a5,3b.1,3b.2 3b.4, 305, 4a.1,4a.2,
1.1, 6a.1, 6a.4, 6a.5 6d.5, 6d.6 4a.3, 4a.4, 4a.6, 4a.7, 4a.8, 4b.2, 4b.8, 5.1, 6b.2, 6d.6
Tematy lekcji: 1. Motivation Techniques — stownictwo, praca z tekstem.
2. Did you get my ideas on improving sales? — ¢wiczenia w stuchaniu i méwieniu. Pisanie — ogloszenie zmian w polityce sprzedazy
(an announcement of policy changes).
Q
<
53 T Temat lekcji: 1. Powtorka materiatu. / Test.
i
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STRONA o ) ROZUMIENIE MATERIAL
ZNAJOMOSC SRODKOW WYPOWIEDZI TWORZENIE WYPOWIEDZI DODATKO-
DATA* JEZYKOWYCH & PRZETWARZANIE & REAGOWANIE NA WYPOWIEDZI WY**
WYPOWIEDZI
UNIT 13 — Sales Territories
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i méwienie: | Mowienie i pisanie: SB Book 2,
—stownictwo zwigzane z obszarami —Sales Territories (dwa e-maile — (w grupach) burza mézgoéw nt. stownictwa zwigzanego z Glossary —
sprzedazy: sales force coverage, district, dot. nierdwnego zasiggu tematyka rozdziatu (2 min.) str. 34-39
responsible for, region, under-serviced, dziatalno$ci) — zadanie typu Moéwienie:
workload, buying power, sales territory, P/F; dobieranie definicji do — opisywanie ilustracji i czynnosci przedstawionych na DigiBook —
str. 28-29 over-serviced, sales potential, balance podanych wyrazow/wyrazen; ilustracjach + okreslanie ich zwiazku z obszarami sprzedazy | Unit 13
—rzeczowniki: advantage, area, opportunity, uzupetnianie luk w zdaniach —odpowiedzi na pytania: czego moga doswiadczaé
coverage, operating cost, lack, lead, podanymi wyrazami/ sprzedawcy pracujgcy na terenie z niewystarczajgcg obsada
district, territory wyrazeniami; odpowiedz na oraz Ci pracujacy na terenie z nadmierng obsada
o —czasowniki: adjust, leave, complain, pytanie otwarte — (w parach) dialog sterowany nt. zmiany obslugiwanego
©® transfer, create Stuchanie, czytanie i pisanie: obszaru (odgrywanie rol menadzera i sprzedawczyni, na
® — przymiotniki: heavy, worried, stressful, —rozmowa migdzy menadzeremi | podstawie dialogu w ¢w. 7)
W high, glad, better sprzedawczynigdot. — (w parach) odgrywanie wiasnych dialogow, w ktorych
Q —przystowki: currently, unnecessarily, przeniesienia do innej dzielnicy, menadzer rozmawia ze sprzedawcg o zasiegu sprzedazy,
ﬁ hopefully ktora ma wigkszy potencjat redystrybucji zasiegdw sprzedazy miedzy dzielnicami i
- —zwroty, np. We’d like to ... . Would you be sprzedazowy i jest w niej zbyt przeniesieniu pracownika do pracy w innej dzielnicy (¢w. 8)
interested? Can | think about it? mato sprzedawcow — zadanie Pisanie:
"""""" — pytanie o zainteresowanie, np. Are you typu P/F; uzupetnianie luk w — zapisy dotyczace terytoridw sprzedazy (sales territory
interested in ... ? Would you be interested dialogu records) zawierajace informacje o aktualnej obsadzie i
"""""" in ... ? Does ... interest you ? Do you find potrzebnych zmianach (na podstawie ¢w. 8)
... interesting?
22.1,2a.2,2b.1,2b.2,53,6c.3, | 3a1,3a2 3a3,3a4,3a5,3b.1,3b.2 3b.4,3b5, 4a.1, 4a.2,
1.1,6a.1, 6a.4, 6a.5 6d.5, 6d.6 4a.3,4a5,4a.7,4a.8,4b.2, 4b.8,5.1, 6b.2, 6d.6
Tematy lekcji: 1. Sales Territories — stownictwo, praca z tekstem.
2. Would you be interested? — ¢wiczenia w stuchaniu i méwieniu. Pisanie — zapisy dot. obszarow sprzedazy (sales territory records).
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STRONA o . ROZUMIENIE MATERIAL
ZNAJOMOSC SRODKOW WYPOWIEDZI TWORZENIE WYPOWIEDZI DODATKO-
DATA* JEZYKOWYCH & PRZETWARZANIE & REAGOWANIE NA WYPOWIEDZI WY**
WYPOWIEDZI
UNIT 14 — Sales Ethics
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i méwienie: | Mowienie i pisanie: SB Book 2,
—stownictwo zwigzane z etyka —Ethics (podrecznik pracownika: | —(w grupach) burza mézgow nt. stownictwa zwigzanego z Glossary —
sprzedazy: hard sell, ethics, lie, rozdziat dot. etyki) — zadanie tematyka rozdziatu (2 min.) str. 34-39
manipulate, repeat business, typu P/F; dobieranie definicji do | Mowienie:
reputation, priority, harass, push, podanych wyrazow; — opisywanie ilustracji i czynnoéci przedstawionych na DigiBook —
str. 30-31 bully, coerce, in the long run, uzupetnianie luk w zdaniach ilustracjach + okreslanie ich zwiazku z etyka sprzedazy Unit 14
damaging podanymi wyrazami/ —odpowiedzi na pytania: jakie sa nieetyczne metody prowadzenia
—rzeczowniki: violation, quality, wyrazeniami; odpowiedz na sprzedazy oraz jaka jest wada korzystania z nieetycznych metod
damaging pytanie otwarte prowadzenia sprzedazy
o —czasowniki: require, let, stress, Stuchanie, czytanie i pisanie: — (w parach) dialog sterowany nt. konsekwencji zmuszenia
o0 discover, return, lose, imagine —rozmowa migdzy menadzerem i klientki do zakupu produktu (odgrywanie rél menadzera i
™ — przymiotniki: positive, late, bad sprzedawczynig dot. sprzedawczyni, na podstawie dialogu w ¢w. 7)
L —przystowek: eventually wymuszenia na klientce zakupu | — (w parach) odgrywanie whasnych dialogow, w ktorych
O —zwroty, np. | fought so hard ... ! What i konsekwencji takiego menadzer rozmawia ze sprzedawcg o jego ostatniej sprzedazy,
ﬁ do you mean? That doesn’t mean you postepowania — odpowiedzi na jak ta sprzedaz naruszyta zasady etyki sprzedazy i jakie sa tego
- should ... . pytania (wybor wielokrotny); konsekwencje (¢w. 8)
—wyrazanie prosby o wyjasnienie, np. uzupetnianie luk w dialogu Pisanie:
~~~~~~~~~~~~ What do you mean? What does X —list (letter) od klienta ze skarga na nieetyczne postepowanie
mean? What do you mean by X? What sprzedawcy i konsekwencjach takiego postgpowania (na
"""""" is X? Could you explain that, please? podstawie ¢w. 8)
2a.1,2a.2,2b.1,2b.2,5.3,6c3, | 3a1,3a2 3a3,3a4,3a5 3b.1,3b2 3b.3 3b4, 3b5 4al,
1.1,6a.l, 6a4,6a.5 6d.5, 6d.6 4a.2,4a.3,4a.7,4a.8, 4b.2, 4b.3, 4b.7,4b.8, 5.1, 6b.2, 6d.6
Tematy lekcji: 1. Ethics — stownictwo, praca z tekstem.
2. It was good, right? — ¢wiczenia w stuchaniu i mowieniu. Pisanie — list (letter) od klienta.
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ROZUMIENIE

—rzeczowniki: FAQ, purchase, button,
order, link, service, permission, detail
—czasowniki: confirm, access, enter,

dobieranie podanych wyrazow/
wyrazen do luk w parach zdan

(2 opcje); odpowiedz na pytanie

sprzedawcy internetowi moga chroni¢ informacje o klientach
— (w parach) dialog sterowany nt. pomocy przy odblokowaniu
dostepu do konta klientki (odgrywanie rol przedstawiciela

STRONA ™ : MATERIAL
ZNAJOMOSC SRODKOW WYPOWIEDZI TWORZENIE WYPOWIEDZI DODATKO.-
DATA* JEZYKOWYCH & PRZETWARZANIE & REAGOWANIE NA WYPOWIEDZI WY **
WYPOWIEDZI
UNIT 15 — Internet Sales
Leksyka i tematyka: Czytanie, stuchanie i mowienie: | Mowienie: SB Book 2,
—slownictwo zwiazane ze sprzedaza —Online Sales FAQs (odpowiedzi | —przewidywanie stownictwa zwigzanego z tematykg rozdziatu | Glossary —
internetowsg: e-commerce, shopping cart, na czesto zadawane pytania) — — opisywanie ilustracji i czynnosci przedstawionej na ilustracji + | Str. 34-39
checkout, log in, username, password, odpowiedzi na pytania (wybor okreslanie ich zwiazku ze sprzedazg internetowa
security questions, locked out, reset, wielokrotny); dobieranie — odpowiedzi na pytania: dlaczego bezpieczenstwo informacji DigiBook —
str. 32-33 encrypted, access, PIN, privacy policy definicji do podanych wyrazow; jest wazne w przypadku sprzedazy przez internet oraz jak Unit 15

Ql forget, share, guess otwarte firmy i klientki, na podstawie dialogu w éw. 7)
S — przymiotniki: simple, secure, incorrect | Stuchanie, czytanie i pisanie: — (w parach) odgrywanie wlasnych dialogow, w ktorych
w —przystowek: additionally —rozmowa t_el_efon|C?na migdzy przedstawiciel biura obstugi klienta rozmawia z klientem o
3 —zwroty, np. I have an account, but ... . | prlzedStaW'c"emm f'.rmy I problemie z jego kontem, dlaczego zostato ono zablokowane i
ﬁ thought I was ... . Did you say ... ? klientka, ktora prosi o pomoc w zadaje mu pytania bezpieczenstwa (¢w. 8)
a — wyrazanie prosby o potwierdzenie, np. odblokowaniu dostepu do konta | pisanie:
Did you say/mean ... ? What do/did you — zadanie typu P/F; — strona z czesto zadawanymi pytaniami (a FAQs page for
............ say/mean? Do you mean to say that ... ? uzupetnianie luk w dialogu website offering e-commerce) na stronie internetowej
Do you mean ... ? So what you 're saying oferujacej e-biznes (na podstawie ¢w. 8)
------------ is ... . So what are you saying?
22.1,2a2,2b.1,2b.2,5.3,6c3, | 3a1,3a.2, 3a.3,3a4,3a5,3b.2,3b.4,3b.5,4a.1, 4a.2, 4a.3,
1.1, 6a.1, 6a.4, 6a.5 6d.5, 6d.6 4a.7,4a.8,4b.2, 4b.3,4b.4, 4b.8,5.1, 6b.2, 6d.6
Tematy lekcji: 1. Online Sales FAQs — stownictwo, praca z tekstem.
2. Did you enter your password incorrectly a few times? — ¢wiczenia w stuchaniu i mowieniu. Pisanie — strona z cz¢sto zadawanymi pytaniami
(FAQs page).
8
<
S T Temat lekcji: 1. Powtorka materiatu. / Test.
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