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Strategie sprzedazy w handlu artykutami spozywczymi

Przeciagnij stowa i zwroty w odpowiednie miejsce.

Na stojaco; Dzieci; Ztudzenia; Rozmieszczenie produktow; Koszyki

Odpowiednie o$wietlenie sprawia, ze produkty wydaja si¢ §wiezsze 1 bardziej zachecajg
dozakupu. ..o,

Zazwyczaj w sklepach sg dostepne albo duze koszyki albo mate wozki. Koszyk trzeba
nosi¢ w reku, co nie jest wygodne. Gdy bierzemy wozek 1 wrzucimy do niego zaledwie
pare rzeczy, wydaje sie pusty i az si¢ prosi, zeby do niego co$ jeszcze wrzucic¢. To jeden
z najstarszych sposobow handlowcow na zwigkszenie wartosci zakupow.
Zgodnie z zamierzeniami sprzedawcoéw, zmeczony klient nie ma gdzie usigsé. A kiedy
klient stoi, nie jest sktonny do dtugich rozmow, obstuga przebiega szybko 1 kolejki sg
100111 (5] E /-

Nad sposobem poruszania si¢ klienta po sklepie pracujg analitycy, a celem ich pracy nie
jest wygoda klienta, tylko warto$¢ jego zakupoéw. Glowna zasada jest taka - produkty na
wyciagnigcie reki to te, ktore sklep najbardziej chce sprzeda¢ Po produkty tansze
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musimy si¢ schyli¢. Tych najbardziej potrzebnych czesto musimy szuka¢ - chodzimy
wtedy po sklepie i wrzucamy do koszyka produkty, ktorych zakupu nie planowalismy.
Bardzo wazni dla handlowcow sa najmtodsi klienci. Ich impulsywne zachowanie ma
duzy wptyw na ilo$¢ sprzedawanych towarow. Wystarczy zadbaé o to, aby produkty
znajdowaly si¢ na wysokosci oczu dziecka, a odpowiedni kolor opakowan przyciaggat
jego wzrok. Badania wykazaty, ze przy zakupach z dzie¢mi wydaje si¢ 0 20-30% wigcej
PICNICAZY. .ot

2. Film ,Sprzedawcy”

Prosze obejrze¢ film: https://youtu.be/5114j6zRYBI ,Sprzedawcy”, a potem wykonac
nastepne ¢wiczenie.

3. Sprzedawcy — tekst z lukami

Po obejrzeniu filmu "Sprzedawcy" uzupelnij tekst nast¢epujacymi stowami
z ramki. Uwaga! Dwa slowa sa zbedne.

nadaje si¢; obslugiwac; otwarto$¢; stali; doradzaja; obstuga; pracownikow; usmiechnieci;
negocjatorami; produktow

Caty dzief chodzg ....ccccevvveveviecee . W pracy spotykajg mnéstwo ludzi. Rozmawiajg z
MM, e e i pomagajg wybrad najlepszy produkt. Sg troche psychologami, a
troChe e . Anna pracuje jako sprzedawczyni. W sklepie zajmuje sie

......................................... klienta. Odbiorca jest bardzo konkretny. .......cccceeeeveevevesececenennns

Tomasz zajmuje sie rekrutacjg Nowych ..., . Jego zdaniem w pracy
sprzedawcy liczy sie przede wszystkim .........cccccceeeeeceevereenenenenn. . Jezeli kto$ jest otwarty, jezeli
lubi rozmawiad z ludZzmi, to na pewno .........cccecceceeueerererreneneene.. N sprzedawce i bedzie mu ta
praca szta.
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4. Rzeczowniki odprzymiotnikowe — tworzenie.

PRZYMIOTNIK

pracowity Pracodawcy cenig pracowitych pracownikéw.
kreatywny Piotr jest niezwykle kreatywny.

pomystowy Szef ceni to, ze Piotr jest pomystowy.
RZECZOWNIK

pracowitos¢ Pracodawcy cenig pracowitos¢.

kreatywnos¢ Kreatywnos¢ to najlepsza cecha Piotra.
pomystowos¢ Szef docenia pomystowos¢ Piotra.

5. Cechy dobrego sprzedawcy — rzeczowniki odprzymiotnikowe.

Przeciagnij zdania w odpowiednie miejsca.

Cierpliwo$¢ to cecha dobrego sprzedawcy.
Uprzejmosé to cecha dobrego sprzedawcy.

Otwartos¢ to cecha dobrego sprzedawcy.
Komunikatywnos¢ to cecha dobrego sprzedawcy.
Wytrzymatos¢ fizyczna to cecha dobrego sprzedawcy.

Odpornos¢ na stres to cecha dobrego sprzedawcy.

Dobry sprzedawca powWinien DYC OTWAITY. ..cccoveie ettt ettt ereer s ses e e ne s
Dobry sprzedawca powinien by¢ odporny Na STres. ...ttt st e
Dobry sprzedawca powinien by¢ wytrzymaty fizyCznie. .....oeccceeeireceeceenrieieeccee et
Dobry sprzedawca powinien DYC UPIZEJMY. ....cccivieeeiecceeeeietieee e ctestese et e eraeseesae stesreseessasssesnneanes
Dobry sprzedawca powinien BYC CIEIrPIIWY. ..cov ittt et e et st s

Dobry sprzedawca powinien by¢ KOmMUNIKGLYWNY. ...c.ooviiiiiicine et eere e
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6. W sklepie spozywczym — dialogi.
Prosze przeczytac dialogi, a potem wykona¢ nastepne ¢wiczenie.

W sklepie spozywczym

Sprzedawczyni: Dzien dobry. Co podac?

Starsza pani: Prosz¢ zwazy¢ mi po6t kilo tego zottego sera.
Sprzedawczyni: To golda. Bardzo prosze. Co jeszcze?

Starsza pani: Czy te bulki sg §wieze?

Sprzedawczyni: Oczywiscie. Jeszcze cieple. Pieczemy je na miejscu.
Starsza pani: To poproszg 5 butek i p6t kilo kietbasy krakowskiej.
Sprzedawczyni: Polecam jatowcowa. Jest pyszna.

Starsza pani: To prosz¢ petko tej jatowcowej. Jeszcze kilogram kapusty kiszonej i to
bedzie wszystko. Place karta.

Sprzedawczyni: Wydrukowa¢ potwierdzenie?

Starsza pani: Nie. Dziekuje.

Mtody chtopak: Przepraszam. Gdzie znajde butke tarta.

Sprzedawczyni: Tam, po lewej stronie. Na stoisku z pieczywem.
**k*k

Mtody chtopak: Nie moge znalez¢ tej butki.

Sprzedawczyni: Zaprowadzg pana.

Blondynka: Gdzie mogg sprawdzi¢, ile kosztujg te ciastka.
Sprzedawca: Tam jest czytnik.

Pan w garniturze: Prosz¢ zwazy¢ mi te cytryny.

Sprzedawca: Za panem jest waga samoobstugowa.

Pan w garniturze: Ale ona nie dziata.

Sprzedawca: Sprawdzg.

Rzeczywiscie nie dziata. Zaraz zatelefonuje po konserwatora.

Tu jest druga waga. Prosze potozy¢ cytryny, wcisng¢ numer 115. Teraz prosze wzigé
etykiete z cena.

Pan w garniturze: Dzigkuje panu.
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7. W sklepie spozywczym — prawda czy falsz?

Prawda Falsz
W sklepie nie ma sera. Sg tylko wedliny.
Starsza pani chce kupic¢ $§wieze pieczywo.
Buiki w sklepie sg stare.
Starsza pani kupuje kiszone ogorki.
Starsza pani nie chce potwierdzenia.
Mtody chtopak szuka bulki tarte;j.
Blondynka uwaza, ze ciastka sa za drogie.

Sprzedawca pomaga panu w garniturze zwazy¢

cytryny.

8. Powtorzenie. Prosze obejrze¢ film https://youtu.be/0xHtZy739g08
»Telefon do sklepu Kaufland”, a potem wykona¢ ¢wiczenie umieszczone
na koncu filmu (Podsumowanie).

Prosze zaznaczy¢ wiasciwg odpowiedz.

1. Klientka dzwoni do Kauflandu
w Warszawie.
w Niemczech.

2. Klientka
przedstawia sie.
nie podaje swojego nazwiska.

3. Klientka chce kupic
kilka litrow mleka.
duzg ilo$¢ mleka.
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4. Maz klientki
bardzo lubi mleko.
chce sprzeda¢ mleko za granica.

5. Pracownice Kauflandu
cieszg sie z dobrej transakgji.
nie wiedza, co robic i sg zaklopotane.

6. Sklep Kaufland
zobowigzuje sie dostarczy¢ mleko klientce.
nie sprzedaje towaru w ilosciach hurtowych.
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