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Sprzedawca

Cena 18,90 zt

Opis produktu
Autor: Mariusz Puzia

Ksiazka przeznaczona jest dla oséb, ktére chciatyby pracowac jako sprzedawca. Czytelnikami jej moga by¢ zaréwno absolwenci szkét ponadgimnazjalnych i wyzszych,
jak i osoby bezrobotne lub zamierzajace zmieni¢ zawdd. Ksigzka moze by¢ wykorzystywana na kursach zawodowych poswieconych zawodowi sprzedawcy, a takze w

szkotach ponadgimnazjalnych (jako materiaty pomocnicze).

W pierwszym rozdziale autor ksigzki przybliza Czytelnikowi zawdd sprzedawcy, zaczynajac od rzeczy najwazniejszej, czyli rozmowy z klientem (liczne przyktady), a
konczac na obstudze kasy fiskalnej, inwentaryzacji i reklamacjach. W rozdziale drugim opisuje kwalifikacje, jakie powinien mie¢ kandydat do pracy, aby zosta¢ dobrym
sprzedawca, a w trzecim podaje przyktady dokumentéw aplikacyjnych i daje rady, jak przygotowac sie do rozmowy kwalifikacyjnej. Z rozdziatu czwartego mozna sie
dowiedzie¢, czego mozna oczekiwac po otrzymaniu pracy, zwtaszcza w kwestii sposobu wynagradzania pracownikéw.

"~ W czym moge poméc?"
"~ Prosze potrzymac moje zakupy."

Oto przyktad autentycznej rozmowy sprzedawcy z klientem. Domyslasz sie, co poszto nie tak? A moze ciekawi Cie, jak poprowadzi¢ rozmowe, zeby sprzedac towar, a

klient byt zadowolony? Moze wiec masz zadatki na dobrego sprzedawce - siegnij po te ksigzke i sprawdz, czy to praca dla Ciebie.

Ksigzka moze by¢ wykorzystywana we wszystkich szkotach jako materiat edukacyjny. Materiaty edukacyjne sa to materiaty w postaci papierowej lub elektronicznej
zastepujace lub uzupetniajgce podrecznik - umozliwiajgce realizacje programu nauczania. Materiaty edukacyjne nie podlegajg procedurze dopuszczania przez Ministra
Edukacji Narodowej ani nie sg umieszczane w zadnych urzedowych wykazach. Decyzja o tym, czy i jakie materiaty stosowa¢, nalezy wytacznie do nauczyciela. Materiaty

edukacyjne powinny by¢ jednak zamieszczane w szkolnych wykazach podrecznikéw i podawane do publicznej wiadomosci.
O autorze:

Mariusz Puzia posiada bogate doswiadczenie w zawodzie sprzedawcy. Prace w tym zawodzie rozpoczat w salonie odziezowym. Nastepnie byt kolejno zatrudniony w
sieciowym sklepie z zegarkami oraz w salonie obuwniczym cenionej polskiej firmy. Obecnie pracuje w sklepie jubilerskim znanej i dobrze rozpoznawalnej marki. We

wszystkich miejscach pracy nalezat do wyrdzniajacych sie sprzedawcéw.
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Spis tresci

Rozdziat 1
O obowiazkach sprzedawcy, czyli zastandéw sie, czy chcesz to robidé
Klient w sklepie
Budowanie wiezi z klientem
Komunikacja pomiedzy sprzedawca i klientem
Obstuga klienta
Pierwsze wrazenie i przywitanie klienta
Rozpoczecie rozmowy handlowej
Badanie potrzeb klienta
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Prezentacja produktu

Sprzedaz wigzana i sprzedaz impulsywna

Propozycja przymierzenia

Obstuga przy przymierzaniu

Obiekcje klienta

Zaproszenie do kasy i finalizacja transakcji

Tajemniczy klient - jego rola i wptyw na prace sprzedawcy
Podsumowanie

Pozostate obowiagzki sprzedawcy

Obowiagzki przed otwarciem i po zamknieciu sklepu

Obstuga kasy fiskalnej i terminala kart ptatniczych oraz przyjmowanie zaptaty gotéwka
Visual merchandising i jego wptyw na sprzedaz i obstuge klienta
Reklamacje

Wymiana i zwrot zakupionego towaru

Zatowarowanie sklepu

Inwentaryzacja

Rozdziat 2

O kwalifikacjach sprzedawcy, czyli czy nadajesz sie do tej pracy
Cechy dobrego sprzedawcy
Wyglad zewnetrzny i poprawna wymowa
Znajomos¢ kolekcji i produktéw oraz jej wptyw na sprzedaz i obstuge klienta
Znajomos¢ jezykéw obcych

Rozdziat 3
O ogtoszeniach o prace, dokumentach aplikacyjnych i rozmowie kwalifikacyjnej,
czyli jak zdoby¢ prace sprzedawcy
Sposoby poszukiwania pracy
Przygotowanie dokumentéw aplikacyjnych
Curriculum Vitae (CV)
List motywacyjny
Btedy, ktérych nalezy unikad
Rozmowa kwalifikacyjna
Ubiér
Jak nalezy sie zachowywac
Najczesciej zadawane pytania
Najczesciej popetniane btedy
Referencje

Rozdziat 4
O organizacji firmy handlowej, sposobach zatrudnienia i wynagrodzeniu, czyli
czego mozesz oczekiwad po otrzymaniu pracy

Miejsce sklepu i sprzedawcy w strukturze firmy

Struktura firmy handlowej

Struktura sklepu i organizacja pracy

Sposoby zatrudnienia

Umowa o prace

Umowa zlecenia

Umowa o dzieto
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Wynagrodzenie

Systemy premiowe

Premiowane konkursy dla pracownikéw
Znizki pracownicze i ,mundurki”
Zalety i wady zawodu sprzedawcy
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