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Gtownymi cechami zawodu
sprzedawcy s3g:

* Duza r6znorodnosc¢ prac w sklepie

 Ciggta ruchliwosc¢ wynikajgca z zakresu
wykonywanych prac

» Koniecznosc¢ wykonywania kilku czynnosci
rownoczesnie

 Staty kontakt z roznymi ludzmi, na oczach
ktorych 1 pod kontrolg ktorych wykonuje
powierzone mu czynnosci
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Wsrod ogotu umiejetnosci | sprawnosci,
ktorymi musi wykazac sie sprzedawca
wazne miejsce zajmuja:

« CzynnosSci manualne: rozpakowanie, uktadanie,

pakowanie, konserwacja towarow

* CzynnoSci obliczeniowo-rachunkowe: obliczanie
naleznosci, obstuga kalkulatora, kasy, szybkie liczenie
pamieciowe, wydawanie reszty, wypetnianie
dokumentow powigzanych z przeprowadzonymi
operacjami,

« Czynnosci dekoracyjne, wymagajgce uzdolnien
| umiejetnosci wystawienniczych towarow,
np. ekspozycje towarow w sali sprzedazowej, w oknie

wystawowym, Itp.
* Czynnosci informacyjne, wymagajgce umiejetnosci
dydaktycznych, np. informacja o sposobie uzycia towaru
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Do cech psychicznych, ktore
pomagaja w sklepie, nalezy zaliczyc:

« Spostrzegawczosc i umiejetnosc obserwacji
* Podzielnos¢ uwagi

« tLatwoscC zapamietania i odtwarzania w pamieci
znanych wiadomosci

* Umiejetnosc kojarzenia

« Szybkosc¢ myslenia i podejmowania decyzji oraz
tatwosSC wysuwania argumentow

» Panowanie nad wtasnymi stanami uczuciowymi
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SZTUKA SPRZADAWANIA JEST
TO UMIEJETNOSC
PRZEKONYWANIA O
WEASCIWOSCIACH I
VZYTECZNOSCI OFEROWANYCH
TOWAROW ORAZ STWORZENIA
TAKICH WARUNKOW ZAK VPV,
KT OQ{QEI @fl]fl Wﬂ(B(YWCOM




W czasie rozmowy sprzedazowe| sprzedawca,
zachecajgc do kupna, powinien oddziatywac na
wzrok (odpowiednio prezentujgc towar) i stuch
nabywcy (przekazujgc interesujgce nabywce
Informacje).




Powinien wykazac sie takze podzielnoscig
uwagi, aby w trakcie realizacji zamodwienia
rownoczesnie reagowac na wszystkie uwagi,
odruchy | zachowania nabywcy.




W czasie prezentowania towaru sprzedawca
winien przedstawiC wszystkie jego zalety
| zacheciC do kupna, postugujac sie rzetelng
argumentacja.




Prowadzenie rozmowy wymaga od
sprzedawcy ogolnego przygotowania
do wykonywania zawodu, z zakresu:

- towaroznawstwa,

reklamy i techniki sprzedazy,

wysokiego poziomu kultury osobistej,
umiejetnosci nawigzywania kontaktu z klientem.
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Kazda informacja musi byc rzetelna |
rzeczowa, poparta doswiadczeniem o jej
stusznosci.




Bardzo wazne sa:

 Rozpoznanie potrzeb klienta
* Wiedza sprzedawcy na temat towaru

* Nadanie informacji charakteru
reklamowego

* Rzetelnosc informacj
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Sprzedawca musi znac€ cechy
towarow:

* Ich smak, wartos¢ odzywczg, trwatosc,
opinie nabywcow o nich, miejsce ich
produkcji

* Musi umieC wykazac praktycznosc
towaru, uzasadnic jego cene, tatwosc
eksploatacji, a rownoczesnie operowac
argumentami emocjonalnymi

(np. podkreslenie urody, wyszczuplenie
sylwetki klienta)
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Poziom kultury obstugi nabywcow
powinien stale sie podnosic.
Decyduja o tym takie elementy, jak:

« Warunki, w jakich odbywa sie handel i w
jakich pracujg sprzedawcy

* Kultura pracownikow

* Wzajemne stosunki pomiedzy
pracownikami

» Stosunek sprzedawcow do nabywcow
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Na kulture osobistg sprzedawcy
skladaja sie:

* Postawa

* Ruchy

* Sposob wyrazania sie

« Stosunek do klienta

* Sposob obchodzenia sie z towarem

* Prezentowanie | demonstrowanie towaru
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Kazdego Rlienta traktujemy
w sposob indywidualny.
Takie podejscie do potrzeb
Rlienta swiadczy o trosce
0 niego, o Rulturze obstugi
i czesto przesqdza o wyborze
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Sprzedawca powinien poprzez stata
obserwacje nabywcow
rozpoznawac:

* Ich potrzeby i stopien pilnosci tych potrzeb

« Czynniki, ktore wywierajg wptyw na
dokonane wyboru | zakupu towaru, np.
wysokosc dochodow, przyzwyczajenia

* Rodzaje klientow

'-.“-




Jednym z obowigzkow sprzedawcy jest
pomoc Ronsumentowi w zdecydowaniu,
Rtora z jeqo potrzeb jest najbardziej
pilna
i powinna byc zaspokojona w pierwszej
Rolejnosci oraz jaki towar moze t¢
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