5 LEKcuA

Cechy profesjonalnego sprzedawcy

Po przeczytaniu tego rozdziatu powinienes umiec:

+* Okresli¢ podstawowe umiejetnosci sprzedawcy.
¢ Wymieni¢ cechy dobrego sprzedawcy.
+* Omowi¢ podstawowe zadania zawodowe i Srodowisko pracy sprzedawcy.
+* Wymieni¢ techniki argumentacji stosowane przez sprzedawce
W rozmowie sprzedazowe.

Wspdtczesny zawdd sprzedawcy ogolnie ma bardzo wiele synoniméw. Sprzedawca to
takze handlowiec, przedstawiciel handlowy, doradca klienta, czy tez doradca
finansowy. Okreslen sprzedawcy mozna mnozy¢. Wbrew powszechnemu
przekonaniu, bycie sprzedawcg to nie tylko kwestia talentu do przekonywania klientéw
do zakupu. W rzeczywistosci to ztozona rola wymagajgca szeregu specjalistycznych
umiejetnosci, ktére mozna wypracowac i doskonali¢. Sprzedawca to zawdd, ktory
wymaga nie tylko umiejetnosci sprzedazowych, ale takze odpowiedniej postawy,
indywidualnych predyspozycji i cech osobowosci. Wykonywanie zawodu sprzedawcy
wymaga posiadania wielu umiejetnosci, ktére pozwalajg na skuteczne i profesjonalne
prowadzenie sprzedazy.
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KLUCZOWE
UMIEJETNOSCI SPRZEDAWCY

v umiejetnos¢ adaptadiji i elastyczno$é
v umiejetnosci interpersonalne
v' umiejetnosé stuchania i zrozumienia
v umiejetno$¢ negocjacji i przekonywania
v umiejetnosé organizacyjne
¥v' umiejetnosé radzenia sobie ze stresem
v’ umiejetnos$¢ formutowania kreatywnych wypowiedzi
v umiejetnosé rozwigzywania problemow
v umiejetnosci sprzedazowe

e umiejetnos¢ adaptaciji i elastycznosé — pozwala to sprzedawcy na szybkie
dostosowanie swojej strategii do zmieniajgcych sie okoliczno$ci i potrzeb klienta
w réznych sytuacjach sprzedazowych.

e umiejetnosci interpersonalne - sprzedawca powinien by¢ komunikatywny
i fatwo nawigzywaé kontakt z klientami. Komunikacja jest podstawg zawierania
transakcji biznesowych. Dobry sprzedawca powinien zna¢ zasady komunikowania
sie z innymi ludzmi oraz dbac o jakosc relaciji.

e umiejetnosc¢ stuchania i zrozumienia - potrzeby klienta sg priorytetowe
w procesie sprzedazy. Sprzedawca nie moze jednak tylko méwic - musi tez stuchad.
Bycie dobrym, wnikliwym stuchaczem utatwia nam zrozumienie potrzeb klienta,
dzieki czemu mozemy zadbaé o dostosowanie oferty do jego wymagan. Wazne jest
réwniez, aby sprzedawca potrafit stuchaé nie tylko stéw klienta, ale takze odczytywaé
jego mowe ciata i sygnaty niewerbalne. Czesto to, co klient mowi, nie jest
jednoznaczne z tym, czego naprawde potrzebuje. Na przyktad, klient moze
powiedzie¢, ze szuka taniego produktu, ale jego mowa ciata moze wskazywac na to,
ze bardziej zalezy mu na jakosci. Dobry sprzedawca potrafi odczytaé te sygnaty
i dostosowacé odpowiednio swojg oferte do potrzeb klienta.

e umiejetnos¢ negocjaciji i przekonywania - sprzedawca powinien potrafi¢
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przedstawicC klientowi zalety produktu i przekona¢ go do jego zakupu. W tym celu
potrzebna jest rowniez wiedza na temat oferowanych produktéw oraz umiejetno$é
doradzania klientowi.

e umiejetnos¢ organizacyjne - sprzedawca powinien by¢ zorganizowany
i umie¢ zarzgdza¢ czasem. W ciggu dnia moze mie¢ wiele zadan do wykonania,
takich jak obstuga klientéw, uzupetnianie towaru na pétkach czy prowadzenie
dokumentacji sprzedazowej. Dlatego wazne jest, zeby potrafi¢ planowac¢ swojg prace
i wykonywac jg w sposéb efektywny.

e umiejetnosc¢ radzenia sobie ze stresem - sprzedawca powinien by¢
cierpliwy i potrafi¢ radziC sobie ze stresem. Praca w handlu czesto wigze sie
z trudnymi klientami, a takze z presjg czasu i wynikow sprzedazowych. Dlatego
wazne jest, aby umie¢ zachowac spokdj i profesjonalizm w kazdej sytuacji.

e umiejetnos¢ formutowania kreatywnych wypowiedzi - sprzedawca, ktory
regularnie powtarza wyuczone formuiki, raczej nie bedzie miat wielu zadowolonych
klientow. Dzieje sie tak dlatego, ze kazdy cziowiek jest inny i do kazdego trzeba
podejs¢ inaczej. Zamiast formutek lepiej przyja¢ pewne konkretne schematy i plany
wypowiedzi. Dzieki temu nie damy sie zaskoczy¢ nieoczekiwanym pytaniem i zawsze
bedziemy wiedzieli co odpowiedzie¢ klientowi. Warto takze przeprowadzac “rozmowy
testowe”, dzieki ktorym wzbogacimy swoje umiejetnosci.

e umiejetnos¢ argumentowania - w zaleznosci od konkretnej sytuaciji
sprzedazowej, dobry sprzedawca powinien umieC zastosowa¢ wiasciwg technike
argumentacji, w zachecaniu do zakupu bardzo istotna jest jego wiarygodnosc¢ jako
profesjonalisty - z punktu widzenia np. wiedzy z zakresu towaroznawstwa,
znajomosci rynku danej branzy, wystepowania nowoczesnych trendow, tradyciji
i obyczajow.

e umiejetnos¢ rozwigzywania probleméw - elastycznos¢ szybkiego
reagowania na ewentualne problemy lub zastrzezenia klientdw, zeby znalezé
satysfakcjonujgce rozwigzanie.

e umiejetnosci sprzedazowe - to zestaw kompetencji, ktére pozwalajg
sprzedawcom skutecznie prowadzi¢ proces sprzedazy, od pierwszego kontaktu
z klientem, przez negocjacje, az po finalizacje transakciji i budowanie trwatych relacji.
Bardzo istotng umiejetnoscig sprzedawcow, zwlaszcza z punktu widzenia prowadzenia
rozmowy sprzedazowej, jest rozpoznawanie réznych typdw Kklientow i adekwatne
reagowanie na ich zachowania. Nie mniej wazne sg dla sprzedawcy umiejetnosci
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https://crmexpert.pl/sprzedaz/proces/

komunikacyjne, sg one jednym z podstawowych wymagan stawianych kandydatom do
pracy w handlu, nalezy je tez ciggle doskonalic.

Umiejetnosci sprzedazowe sg cenione na wielu stanowiskach, nie tylko na tych, ktére
bezposrednio zwigzane sg z pozyskiwaniem klienta. Rozwiniete zdolnosci
sprzedazowe wptywajg rowniez na komunikacje z innymi ludzmi oraz utrzymanie
relacji biznesowych. Jednak w procesie sprzedazy duzg role odgrywajg takze cechy
charakteru i predyspozycje sprzedawcy.

DO NAJWAZNIEJSZYCH CECH DOBREGO SPRZEDAWCY NALEZA.

[ pozytywne nastawienie ]

Pozytywne podejscie sprzedawcy i gotowos¢ do udzielenia pomocy klientom wptywa
na przyjazng atmosfere zakupéw i budowac dtugotrwate relacje.

[ empatia i wyrozumiatos¢ ]

Dobry sprzedawca potrafi zrozumie¢ potrzeby klienta oraz dostosowac oferte do jego
potrzeb i wymagan. Empatia to wazna cecha, ktéra w duzym stopniu przyczynia sie
do osiggania sukcesow w sprzedazy.

[ cierpliwosé ]

Zawieranie i utrzymywanie relacji sprzedazowych i biznesowych wymaga mnostwa
cierpliwosci. W koncu niejednokrotnie musimy zbywac obiekcje klientow lub wykazaé
sie cierpliwoscig w stosunku do jego zazalen.

[ przyjazny i naturalny sposéb bycia ]

Warto zauwazyc, ze chetniej kupujemy produkty od oséb, ktore lubimy - to catkowicie
normalny mechanizm. Osoby sympatyczne, kiore sprawiajg wrazenie osdb godnych
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zaufania, odnotowujg duzo lepsze wyniki w sprzedazy. Nalezy rowniez pamietac,
zeby w rozmowie z klientem zachowa¢ naturalnos¢. Rozmawiajgc catkowicie
spokojnie i bez spiecia rozluznimy nieco atmosfere, czym damy klientowi jasny
sygnat, aby sie otworzyt.

[ pewnos¢ siebie ]

Nalezy pamietaé, Zze pewnosci siebie nie mozna myli¢ z nonszalancjg czy
wyniostoscig. Trzeba jednak pamietaC, ze skuteczny sprzedawca nie boi kontaktu
z ludzmi, nie ograniczajg go nowe obowigzki czy wyzwania, a zmiany i nowe sytuacje
sprawiajg, ze czuje sie, jak ryba w wodzie. Na pewnosc¢ siebie sktada sie takze
Swiadomos¢ wiasnych wartosci, posiadanych kompetencji, zdobytej wiedzy oraz
doktadna znajomos¢ oferty. Dlaczego to takie wazne? Poniewaz pewno$¢ siebie
sprawia, ze sprzedawca w oczach klienta wypada bardzo profesjonalnie, a sam
produkt/ustuga automatycznie staje sie bardziej atrakcyjny.

[ kultura osobista ]

Kultura osobista sprzedawcy sprowadza sie miedzy innymi do bycia uprzejmym,
stownym, dyskretnym i punktualnym.

[ zaangazowanie ]

Dobry sprzedawca powinien odczuwac che¢ pogtebiania posiadanej wiedzy i statego
doskonalenia swoich umiejetnosci sprzedazowych i poszukiwania nowych mozliwosci
rozwoju.

PAMIETAJ!

[ W rozmowie sprzedawcy z klientem wazna jest szczeros¢ i zaufanie. J

KOMITET F i T
¥ DO SPRAW Obywatelskich
M POiYTKU NIW “ "uy,u; 2018-2030

PUBLICZNEGO  'ovio iyt wonci PROO

SFINANSOWANO ZE SRODKOW NARODOWEGO INSTYTUTU WOLNOSCI - CENTRUM

ROZWOJU SPOLECZENSTWA OBYWATELSKIEGO W RAMACH RZADOWEGO PROGRAMU
ROZWOJU ORGANIZACJI OBYWATELSKICH NA LATA 2018-2030 PROO



+« ZAUFANIE W KONTAKCIE Z KLIENTEM

Klienci znacznie czesciej decydujg sie na zakup produktu od osoby, z ktorg czujg
podobienstwo i wiez, dlatego kluczowe znaczenie w procesie sprzedazy ma
budowanie zaufania. Mozna je osiggng¢ poprzez odpowiednie zachowanie, delikatne
dostosowanie mowy ciata do rozmowcy, wiasciwy stréj oraz wysoki poziom kultury
osobistej. Kreowanie przyjaznej i pozytywnej atmosfery sprzyja lepszemu odbiorowi
sprzedawcy przez klienta. Umiejetno$¢ szybkiego zdobycia zaufania, réwniez
w kontakcie z klientami wymagajgcymi, stanowi jedng z najwazniejszych cech
skutecznego sprzedawcy.

Budowanie relacji opartych na zaufaniu niesie ze sobg dodatkowe korzysci, takie jak
wieksza otwartosc¢ klienta w rozmowie o jego potrzebach, co umozliwia precyzyjne
dopasowanie oferty. Ponadto klient, ktory czuje sie wystuchany i darzy sprzedawce
zaufaniem, wykazuje wieksze zainteresowanie przekazywanymi informacjami oraz
proponowanymi rozwigzaniami.

+ SZCZEROSC | SKUPIENIE SIE NA KLIENCIE

Jedng z kluczowych kompetencji sprzedawcy jest umiejetnosc petnego skupienia sie
na kliencie. Okazywanie uwagi i zaangazowania sprawia, ze klient czuje sie
zaopiekowany, co sprzyja budowaniu relacji opartych na zaufaniu. Nalezy jednak
mie¢ Swiadomos¢, ze zaufanie jest tatwe do utraty i znacznie trudniejsze do
odbudowania. Klienci nie akceptujg nachalnych dziatan sprzedazowych, manipulaciji
ani poczucia bycia wprowadzonym w btad. Z tego wzgledu sprzedawca powinien
wykazywac sie szczeroscig i autentycznym zainteresowaniem potrzebami klienta.

Istotne jest rowniez rzetelne przedstawianie zaréwno korzysci wynikajgcych z oferty,
jak i potencjalnych konsekwencji jej odrzucenia. Tego rodzaju komunikaty mogag
istotnie wptywaé na decyzje zakupowe, poniewaz obawa przed stratg stanowi silny
czynnik motywujagcy. Jednoczesnie sprzedawca powinien zachowaC petng
transparentnos¢, nie zataja¢ Zzadnych informacji oraz udzielaC wyczerpujgcych
i jasnych odpowiedzi na wszystkie pytania klienta.
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-, - Pamietaj, ze znajomos¢ produktu to fundament
profesjonalnej sprzedazy.

Dogtebna wiedza na temat oferowanego asortymentu stanowi podstawe profesjonalnej
pracy sprzedawcy. Klient oczekuje nie tylko podstawowych informaciji, takich jak cena
czy dostepnosC¢ produktu, lecz takze rzetelnych i szczegotowych danych
umozliwiajgcych podjecie przemyslanej decyzji zakupowej. Sprzedawca, ktéry dobrze
zna swoje produkty, potrafi skutecznie doradzi¢, zaproponowaé alternatywne
rozwigzania oraz obiektywnie przedstawi¢ zarbwno mocne, jak i stabe strony
poszczegolnych ofert.

DOBRY SPRZEDAWCA | JEGO TECHNIKI ARGUMENTACJI

W modutowym programie nauczania dla zawodu technik — handlowiec zawarto, ze
dobry sprzedawca, w zaleznosci od konkretnej sytuacji sprzedazowej, powinien
umie¢ zastosowac wiasciwg technike argumentacii.

Do technik argumentaciji naleza:

> prezentowanie towaru — towarzyszy¢ temu powinna informacja o towarze,
mozliwosciach ~ zastosowania, demonstracja  uzytkowania, zachecenie do
samodzielnych préb klienta, w razie niezdecydowania klienta zaproponowanie np.
trzech podobnych towaréw o réznej cenie. Przed prezentacjg produktu sprzedawca
powinien odpowiednio sie przygotowac poprzez zadanie sobie pytan:
Jakie sg najwazniejsze cechy i zalety produktu, ktéry chce sprzedac?
W jakiej kolejnosci bede je omawiaé?
W jaki sposob klient bedzie wspétuczestniczyt w prezentacji?
Jakie pytania sg najczesciej zadawane przez klientow?
Jakie zastrzezenia sg najczesciej zgtaszane?

abhwbN-=
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» zadawanie pytan — sprzedawca zadaje pytania klientowi by sktoni¢ go do
udzialu w rozmowie i przedstawienia witasnego punktu widzenia, nastepnie
sprzedawca powinien postuzy¢ sie krotkimi i trafnymi argumentami;

» technika alternatywna - zadawanie takich pytan by zmusi¢ klienta do krétkich
i jednoznacznych odpowiedzi: ,tak” lub ,nie”, wptywa to na przyspieszenie podjecia
decyzji przez klienta, jest tez dobrg podstawg rozwiniecia rozmowy sprzedazowej;

» technika kompensacyjna — rownowazenie przez sprzedawce wad towaru
(dostrzeganych przez klienta) wykazywaniem jego zalet, w mysl zatozenia, ze nie ma
towarow idealnych;

> technika argumentaciji jakosciowej — nalezy do najbardziej skutecznych,
zwrocenie uwagi klienta na takie cechy towaru jak: jako$S¢ surowca, trwatos¢
i wytrzymato$¢ produktu, wyglad zewnetrzny, przydatnos¢ w uzyciu, oszczednosé
w uzywaniu i mozliwos¢ ponownego uzycia, mozliwo$¢ konserwacji, napraw
i uzyskania czesci zamiennych, atrakcyjnos¢ i przydatnos¢ opakowania (wazne jest
tutaj wlasciwe rozeznanie przez sprzedawce, ktora z cech produktu jest najwazniejsza
dla klienta);

» technika koncentracji — po zauwazeniu, ktdra cecha produktu ma dla klienta
podstawowe znaczenie, sprzedawca koncentruje sie na podaniu argumentow istotnych
wtasnie z punktu widzenia tej cechy;

> technika argumentacji cenowej — poniewaz cena czesto stanowi bariere
zakupu, sprzedawca nie powinien mowi¢ o cenie dopodki klient o nig nie zapyta,
podajgc towar sprzedawca jednoczesnie wymienia korzysci i przyjemno$ci, ktére bedg
rownowazyty wysokosc ceny.
Nalezy pamietaé, ze nie nalezy rezygnowac ze staran o klienta ustyszawszy od niego
,Zza drogo”, bo klient prowadzgcy rozmowe sprzedazowa, przewaznie jest w stanie
kupi¢ towar (Kajer, 2006).
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Umiejetnosci sprzedawcy sg obecnie bardzo cenione, dlatego warto je rozwijac,
a tym bardziej ze rynek ciggle ewoluuje. Dobrze jest zatem szkoli¢ sie w nich caty czas
i rozwija¢ swoj wachlarz, aby nie odstawa¢ od najnowszych trendéw. Rozwijanie
umiejetnosci sprzedawcy i ciggte szkolenie to kluczowe elementy, ktore pozwalajg
sprzedawcy nie tylko podgza¢ za zmieniajgcymi sie trendami, ale i wyprzedzac
konkurencje. Inwestycja w rozwoj osobisty to nie tylko zdobywanie nowej wiedzy, ale
rowniez umiejetnos¢ adaptacji do zmieniajgcego sie rynku.

ZAWOD SPRZEDAWCY
WG KLASYFIKACJI ZAWODOW | SPECJALNOSCI MRPIPS

Klasyfikacja zawodow i specjalnosci jest usystematyzowanym zbiorem zawodow
i specjalnosci wystepujgcych na rynku pracy. Stanowi "spis z natury" zawodow
zidentyfikowanych na rynku pracy. Klasyfikacja opracowana zostata w oparciu
o Miedzynarodowy Standard Klasyfikacji Zawodow [ISCO-08. Aktualizowanie
klasyfikacji, w celu dostosowania do zmian zachodzgcych na rynku pracy (polskim
i europejskim), poprzez wprowadzanie do niej nowych zawoddw/specjalnosci,
odbywa sie co 2-3 lata w drodze zmian rozporzgdzenia w sprawie klasyfikaciji
zawodow i specjalnosci na potrzeby rynku pracy oraz zakresu jej stosowania.

Wedtug Klasyfikacji Zawodow i Specjalnosci zawod sprzedawca:
% posiada kod zawodu: 522301
% definiuje sprzedawce jako osobe ktora sprzedaje produkty oferowane
w punktach sprzedazy drobnodetalicznej (w kioskach i na targowiskach),
detalicznej (sklepach, hipermarketach) oraz hurtowej (w hurtowniach);
obstuguje nabywcéw bezposrednio (w handlu metodg tradycyjng) Ilub
posrednio (w handlu metodg samoobstugowg i preselekcji).
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+ Zadania zawodowe sprzedawcy

Do gtéwnych zadan zawodowych sprzedawcy nalezg:

e organizowanie zaopatrzenia i przyjmowanie dostaw towardéw, sprawdzanie
towaréw pod wzgledem ilosciowym i jakoSciowym, uiszczanie naleznosci za
dostarczone produkty;

e przygotowywanie produktow do sprzedazy (czyszczenie, sortowanie itp.) i ich
wyeksponowanie;

e informowanie nabywcy o walorach sprzedawanych produktéw;

e pomoc nabywcy przy wyborze produktu;

e sprawna realizacja zamoéwien sktadanych przez nabywcow (demonstrowanie,
wazenie, mierzenie, paczkowanie);

¢ inkasowanie naleznosci za sprzedane produkty;

e dbanie o czystosc i estetyke miejsca sprzedazy;

e zatatwianie reklamacji zakupionych towaréw;

e przyjmowanie i rejestrowanie zamowien na towary w hurtowniach;

e wspdtpraca w przygotowaniu oferty sprzedazy (cenniki, katalogi itp.);

e wspoétpraca w badaniu sytuacji rynkowej i okreslaniu potrzeb rynku;

¢ informowanie o warunkach sprzedazy (stosowane upusty);

e zawieranie transakcji sprzedazy;

e sporzadzanie faktur za towary;

e przestrzeganie warunkow sanitarnych sprzedazy;

e zabezpieczanie punktu sprzedazy lub hurtowni przed witamaniem, kradziezg itp
(zrédto: https://psz.praca.gov.pl/).

+ Srodowisko pracy

> Materialne srodowisko pracy
Praca sprzedawcy w handlu drobnodetalicznym czesto jest wykonywana na
powietrzu lub w niewielkich pomieszczeniach do tego przeznaczonych, w handlu
detalicznym w pomieszczeniach sklepowych, a w handlu hurtowym w magazynach
hurtowni lub pomieszczeniach biurowych.
Praca odbywa sie w warunkach bezpiecznych, s$rednio ucigzliwych fizycznie.
Czynno$ci zwigzane z prezentacjg towarow odbywajg sie w ciggtym ruchu, czesto na
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stojgco, natomiast praca przy kasie lub komputerze wykonywana jest w pozyciji
siedzgcej (zrédto: https://psz.praca.gov.pl/).

» Spoteczne srodowisko pracy

W tym zawodzie mozna wyrdzniC stanowiska pracy zwigzane bezposrednio
z obstugg klienta w punkcie sprzedazy np. konsultant — sprzedawca, przy stanowisku
kasowym np. sprzedawca — kasjer przy lub w terenie — akwizytor (np. w hurtowni).
Sprzedawca podlega bezposrednio wiascicielowi lub kierownikowi sklepu, natomiast
w wiekszych sklepach, marketach — kierownikowi dziatu.

W handlu drobnodetalicznym, ze wzgledu na jego specyfike wszystkie wyzej
wymienione funkcje, bardzo czesto tgczg sie w jedng. Sprzedawca, po kilku latach
pracy i doswiadczenia w zawodzie, moze awansowac na stanowiska kierownicze.
Osoby pracujgce na stanowiskach zwigzanych z koordynowaniem pracy innych
sprzedawcow posiadajg okreslone uprawnienia do podejmowania decyzji,
a odpowiedzialnos¢ za ich wykonywanie wynika z zakresu obowigzkéw
i posiadanych umiejetnosci. Osoby zatrudnione w branzy handlu, na wszystkich
stanowiskach ponoszg odpowiedzialno$¢ materialng za powierzone mienie (zrodto:
https://psz.praca.gov.pl/).

» Organizacyjne srodowisko pracy

Praca sprzedawcy odbywa sie w statych godzinach pracy w systemie pracy
jednozmianowej lub zmianowe;j.

+ Wymagania psychologiczne

Praca w handlu charakteryzuje sie statym kontaktem z klientem oraz koniecznoscig
wykonywania réznorodnych czynnosci w niewielkim odstepie czasu, a nawet
jednoczesnie (przyjmowanie, uktadanie i pakowanie towarow, udzielanie informaciji,
wykonywanie czynnosci obliczeniowo-rachunkowych itp.). Dlatego bardzo wazna jest
fachowa wiedza towaroznawcza, podzielno$¢ uwagi i uzdolnienia rachunkowe.
Bezposrednia obstuga klientow wymaga réwniez komunikatywnosci, cierpliwosci,
a takze szczegolnego dbania o wyglad zewnetrzny. W tym zawodzie wystepuje
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bardzo duze ryzyko konfliktdw. W zwigzku z tym cechg konieczng jest
zrébwnowazenie emocjonalne, odpornos¢ na stres, umiejetnos¢ tagodzenia konfliktéw
i napie¢ miedzy ludzmi. Wazne jest, by sprzedawca umiat uszanowa¢ odmienne
zdanie klienta i nie okazywat swojego zdenerwowania, nie komentowat ztosliwymi
uwagami stéw czy zyczen kupujgcego. Dobry sprzedawca powinien posiada¢ wysokag
kulture osobistg. Specyfika zawodu wymaga ponadto duzej samodzielnosSci
W zorganizowaniu sobie pracy, poczucia odpowiedzialnosci za wykonywane
czynnosci i powierzony majgtek oraz zdyscyplinowania w utrzymaniu porzadku
i czystosci w punkcie sprzedazy (zrodto: https://psz.praca.gov.pl/).

+ Wymagania fizyczne i zdrowotne

Osoba wykonujgca zawdd sprzedawcy powinna by¢ sprawna fizycznie. Konieczna
jest sprawnosc¢ fizyczna rgk i nég umozliwiajgca prace przy urzgdzeniach sklepowych
oraz przenoszenie, podnoszenie towarow oraz obstuge urzgdzen elektrycznych
i technicznych, takich jak: noze, miynki, krajalnice itd.

Bardzo wazna jest rowniez odpornosc¢ na zmeczenie fizyczne zwigzane ze stojgco —
chodzgcg pozycjg pracy sprzedawcy. Inne warunki to wyrazny, zrozumiaty sposéb
mowienia, dobry wzroki stuch oraz ogoélnie dobry stan zdrowia. Sprzedawcy
zatrudniani w sklepach z artykutami spozywczymi poddawani sg specjalistycznym
badaniom lekarskim na nosicielstwo chordb zakaznych i pasozytow. Muszg posiadac¢
ksigzeczki zdrowia. Sprzedawcy zatrudniani w sklepach innych branz przechodzg
ogolne badanie lekarskie stwierdzajgce przydatno$¢ do pracy w zawodzie
sprzedawcy (zrédto: https://psz.praca.gov.pl/).

BIBLIOGRAFIA

1. Aniszewska, G.(2007). Kultura organizacyjna w zarzgdzaniu, PWE,
Warszawa.

2. Bednarski, A. (2011). Mistrz sprzedazy, e — Book.

Buzan, T. (2001). Sprzedaz z gtowa, Oficyna Ekonomiczna ABC, Krakdw.

4. McCorman, D. (2007). Sztuka sprzedazy, Wroctaw.

w

KOMITET /;7 RorwehaOrganise]
¥ DO SPRAW Obywatelskich
== | POZYTKU NIW ;_Yj;;; 01e-20%0

PUBLICZNEGO  'owion iyt wanos PROO

SFINANSOWANO ZE SRODKOW NARODOWEGO INSTYTUTU WOLNOSCI - CENTRUM

ROZWOJU SPOLECZENSTWA OBYWATELSKIEGO W RAMACH RZADOWEGO PROGRAMU
ROZWOJU ORGANIZACJI OBYWATELSKICH NA LATA 2018-2030 PROO



5. Fisk, P. (2009). Geniusz marketingu, Wydawnictwo Oficyna, Warszawa.

6. Kienzler,l.(2008). Leksykon marketingu, Warszawa.

7. Kajer. A. (2006). Wykonywanie czynnosci zwigzanych z procesem sprzedazy
341[03].Z21.03, Poradnik dla ucznia, Radom.

8. Kotler,P., Armstrong, G., Saunders,J., Wong,V. (2022), Marketing, Warszawa.

9. Rozemberg,R. (2009). Podstawy efektywnej sprzedazy.

10.Dubaj, B. (1996).Stownik wspdétczesnego jezyka polskiego, red. B. Dunaj,
Wydawnictwo Wilga, Warszawa.

11.Szumilak, J. (2004). Handel detaliczny. Funkcjonowanie i kierunki rozwoju,
Oficyna Ekonomiczna, Krakow.

12.Szulce H., JChwatek,J., W.Ciechomski,W. (2014). Ekonomika handlu.
Podrecznik, WSiP Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne, Warszawa.

13.Tarapata,J., Szadkowska,M. (2014). Psychologiczne determinanty
ksztattowania relacji sprzedawca- klient w procesie sprzedazy, Nowoczesne
Systemy Zarzgdzania

14.Zieba, K. (2009). Psychologia procesu sprzedazy, Zeszyty Naukowe
Uniwersytetu Szczecinskiego, Nr 559, Szczecin.

15.Zatwarnicka-Maruda,Z., (2010). Perswazja sprzedazy, Warszawa.

16. Strona internetowa: https://psz.praca.gov.pl/

KOMITET F i T
¥ DO SPRAW Obywatelskich
== | POZYTKU NIVE ol st

PUBLICZNEGO Norodow Instytut Wolnode! v PROO

SFINANSOWANO ZE SRODKOW NARODOWEGO INSTYTUTU WOLNOSCI - CENTRUM

ROZWOJU SPOLECZENSTWA OBYWATELSKIEGO W RAMACH RZADOWEGO PROGRAMU
ROZWOJU ORGANIZACJI OBYWATELSKICH NA LATA 2018-2030 PROO


https://psz.praca.gov.pl/

