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Strategie sprzedazy w sklepach odziezowych i obuwniczych

1. Szukam pracy w sklepie odziezowym (rady dla kandydata) — tekst z
lukami.

Uzupetnij tekst, wpisujac odpowiednie stowo.

promuje, zapomnijmy, potrzeb, powinnismy, doswiadczenie, przydadzg sie,
pracodawcy, odziezowym, proces, okazje, otwartosé, umiejetnosciach, zaangazujg,
konieczne, kwalifikacyjnej, przekona¢, oczekiwan

Podczas rozmowy ......ceceecevennnns wazny jest zdecydowany ton i przekonanie o
wiasnych .....coevevececeiiennes . Nasze odpowiedzi powinny ........cccceeeveevvvervennen. rekrutera, ze
jestesmy odpowiednimi kandydatami do pracy w sklepie. ...........c..c.c............. dostosowac
sie do Wymagan ........evceereennene. i przekonaé go, ze idealnie sprawdzimy sie w roli

sprzedawcy. Powinnismy tez zaprezentowaé wiedze dotyczacy firmy, .....ceveveevennenen.
przysztego pracodawcy i marketingu, jakim firma ... sie na rynku.
Powinnismy uzywaé stow takich, jak komunikatywnos¢, ........evveervecnenne. , entuzjazm,

znajomosc technik sprzedazowych, zaangazowanie, sUumMiennNosC. ......ooocveeeeeevervenennen.
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zawodowe bedzie pomocne, chociaz w przypadku pracy w sklepie zazwyczaj nie jest ono
............................... . Rekruterzy sprawdzajg, czy wiemy, jak przebiega ......ccccovrvvrveecennnns
sprzedazy - od nawigzania kontaktu, przez rozpoczecie rozmowy i poznanie (dzieki
pytaniom otwartym) .......ccccceeveveeecrennnnee. klienta, az do prezentacji oferty i sfinalizowania
transakcji. Jesli odgrywamy scenke sprzedazowg, .........cccoeevereinennns o pytaniach: ,Czy
moge w czyms$ pomac?”, ,Czy cos$ pokazac?”. Lepsze bedg takie, ktore .......ccccecvevvevernennns
rozméwce i skfonig go do dalszej konwersacji: ,Na jakg .....ccccoeveniverceennnn. szuka pani
sukienki?” ,Jakiej sukienki pani szuka?”. Powyisze przyktady pytan otwartych
............................... na poczatku sprzedazy, a w potaczeniu z umiejetnym stosowaniem

pytan zamknietych pokazg, ze sprawdzimy sie w pracy w sklepie ......cccooevveeeecnennen. .

2. Odziez damska i meska — stownictwo.

Prosze podpisac obrazki.

krawat; buty; kapelusze; czapka; szpilki; spodnie; marynarka; spédnice, sukienka;
rekawiczki
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3. Liczba mnoga — tworzenie.
Zasady tworzenia liczby mnogiej rzeczownikow

Rodzaj meski i zenski

liczba pojedyncza liczba mnoga

r. meski: -b, -d, -f, -ch, -t, -m, -n, -p, -r, -s, -t, -w, - z Y

r. zenski: -ba, -da, -fa, -cha, -fa, -ma, -na, -pa, -ra, -sa, -ta, -wa, -za

torba — torby; szafa — szafy; sklep — sklepy, garnitur — garnitury, but - buty

r. meski: -c, -cz, -dz, -di, -i, -j, -l, -sz, -2, -rz e

r. zenski: -ca, -cza, - dza, -dza, -ia, -ja, -la, -sza, -2a, -rza

spodnica — spodnice, pienigdz — pienigdze, spodnie, przymierzalnia — przymierzalnie, szal
— szale, koszula — koszule, kapelusz - kapelusze

r. meski: -k, -g

r. zenski: -ka, -ga

szalik — szaliki, sukienka — sukienki, rég — rogi, podtoga - podtogi

ek ki

podkoszulek — podkoszulki, pasek - paski

Rodzaj nijaki

-0, €, -um -d

lustro — lustra, ubranie — ubrania, centrum - centra
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4. Koncowki liczby mnogiej

Zaznacz wtasciwg koncowke liczby mnogiej.

lustro

-a

-y

-e

pasek

-e

-

- ki

szal

-e

-a

-y
hurtownia
-

-a

-e
przymierzalnia
-

-e

-y
wejscie
-a

-

-e
sprzedawczyni
-a

-y

-e
pracownica
-e

-y

-
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5. Film , W sklepie odziezowym”.

Prosze wystuchaé nagrania W sklepie odziezowym https://youtu.be/mYCgw8Bdz7Y,
a potem wykonac ¢wiczenie umieszczone na koncu filmu (Podsumowanie).

Prosze zaznaczy¢ wiasciwa odpowiedzi.

Brat klientki wkrétce sie ozeni.

Klientka szuka sukni $lubne;.

Klientka nie wie, jaki kolor jest teraz modny.

Sprzedawczyni odradza jej kolor niebieski.

Klientka lubi koronkowe ubrania.

Zielony kolor wyszedt juz z mody.

W przymierzalni stojg szpilki.

Klientka wybiera zielong, koronkowg sukienke.

Sprzedawczyni nalicza 20% rabatu.

Klientka nie ma karty statego klienta.
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6. Zachowania sprzedawcow — taczenie kolumn.

Prosze potaczyc dialogi z odpowiednim opisem zachowania sprzedawcy.

W oczach sprzedawcow wszystkie ubrania lezg na nas idealnie, kazdy nasz wybér to
objaw naszego geniuszu.

Sprzedawcy starajg sie zacheci¢ klienta do ponownej wizyty w sklepie. Uzywaja
magicznych stéw: promocja, wyprzedaz. nowa dostawa.

Gdy mamy watpliwosci, sprzedawca robi wszystko, by zniknety.

Sprzedawcy dbajg o to, aby klient dobrze czut sie w sklepie - czut, ze nie jest anonimowy
i ze jego potrzeby sg na pierwszym miejscu.

Przy wejsciu do sklepu wita nas obstuga. Wynika z polityki sklepu - ma by¢ przyjemnie.

Gdy co$ nam sie nie podoba, nie podoba sie tez sprzedawcy.

Gdy klient spojrzy na jakie$ ubranie pojawia sie sprzedawca i podaje mu odpowiedni
rozmiar. Po chwili towar czeka w przymierzalni. To wywieranie ukrytej presji na klienta.

Gdy towar tanszy lezy obok podobnego, ale drozszego wydaje sie bardziej interesujacy
niz wtedy, gdy lezy obok towaru w podobnej cenie.

Sprzedawczyni: Dzien dobry. Czy moge w czyms$ pomac?
Klientka: Dziekuje. Tylko sie rozglagdam.

Sprzedawczyni: Bardzo oryginalny kolor. Pasuje do pani karnacji. Dla pani
odpowiedni bedzie rozmiar 38 lub 40. Zaniose obie bluzki do przymierzalni. Prosze
jeszcze spojrze¢ na te spddnice, idealne do bluzki, ktérg pani wybrata. Ta bedzie
dobra na pania. Zabra¢ do przymierzalni?

Klientka: Prosze.

Sprzedawczyni: Doskonaty wybér. Swietnie pani wyglada. Jakby specjalnie dla pani
uszyte.
Klientka: Tak pani uwaza?

Klientka: Nie. W tej bluzce nie czuje sie dobrze. Dziwnie wygladam w tym kolorze.
Sprzedawczyni: Ma pani racje. Kolor jest zbyt jaskrawy. To chyba nie jest pani styl.
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Klientka: Ta spddnica nie jest za dtuga?
Sprzedawczyni: Nie. Diugie spddnice sa teraz najmodniejsze. Swietnie w niej pani
wyglada.

Klientka: A ta bluzka? Jest sporo tansza.
Sprzedawczyni: Prosze jg przymierzy¢. Jest elegancka i doskonatej jakosci. A cena
rzeczywiscie jest przystepna.

Klientka: lle ptace?
Sprzedawczyni: Ta bluzka kosztuje 80 ztotych, spddnica 118, ale dla statej klientki
mamy znizke - ptaci pani 190 ztotych.

Klientka: Dziekuje. Do widzenia.
Sprzedawczyni: Zapraszamy na zakupy w przysztym tygodniu. We wtorek bedzie
nowa dostawa i rozpoczynamy wyprzedaz letniej kolekcji.

7. Film , Obstuga klienta krok po kroku”.

Prosze obejrzeé prezentacje Obstuga klienta krok po kroku
https://youtu.be/FKUUQi5De0c, a potem wykonaé¢ ¢wiczenie umieszczone na koncu
filmu (Podsumowanie).

Prosze zaznaczy¢ wiasciwa odpowiedz.

Im dtuzej klient przebywa w sklepie, tym lepszy kontakt nawigzuje z
nim sprzedawca.

Sprzedawca ma niewiele czasu na to, aby nawigzac kontakt z klientem.

Pozytywne odczucia i wrazenia klienta mogg go sktoni¢ do zakupu.

Wiekszos¢ klientdw przy zakupach kieruje sie przede wszystkim
rozsgdkiem.

Nie nalezy uzywaé tych samych stéw co klient, bo wydaje sie to
sztuczne.

Dopasowac sie do klienta to znaczy méwi¢ tonem podobnym do tonu
klienta, mie¢ podobng postawe ciata.
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Klient, ktdry kieruje sie autorytetem wewnetrznym dokonuje zakupu,
aby unikna¢ ewentualnych problemoéw.

Jesli klient kieruje sie autorytetem zewnetrznym, to chetnie kupuje
produkty, ktére podobajg sie innym.

Pytania klienta to znak, ze jest on zainteresowany naszg oferta.

Pytania klienta dowodzg, ze nie jest on przekonany do naszych
towarow.

Po rozmowie ze sprzedawca klient powinien by¢ zadowolony.

Gdy klient konczy zakupy, sprzedawca przestaje sie nim interesowac.

8. Rzeczowniki odczasownikowe — tworzenie.

- a€ --- -anie

zaprezentowac - zaprezentowanie

Sprzedawcy i producenci zaprezentowali swoje towary na targach. Odpowiednie
zaprezentowanie towaru podnosi jego atrakcyjnosé.

poznac - poznanie

Dobry sprzedawca musi poznac potrzeby klienta. Poznanie potrzeb klienta pomaga znalez¢
odpowiedni dla niego towar.

-eé¢ -enie
-yé -enie
-i¢ -enie

zrozumiec - zrozumienie

Kazdy wiasciciel sklepu musi zrozumie¢ potrzeby klientéw. Zrozumienie tych potrzeb
pozwala mu zadba¢ o odpowiedni asortyment.

przedstawic - przedstawienie

Na zebraniu kierownik przedstawit nowe techniki marketingowe. Przedstawienie tych
technik ma pomoc zwiekszy¢ sprzedaz.

roztozyc - roztozenie

Sprzedawcy roztozyli towary na potkach sklepowych. Odpowiednie roztozenie towaru na
potkach to jedna z technik marketingowych.

- g€ - ecie
zamkngc¢ - zamkniecie
Sklep zamyknelismy o 19:00. Po zamknieciu sklepu pracownicy porzgdkowali towary na

potkach.
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u/my¢ (myje, myjesz ) - u/my¢ - u/mycie
2y¢ (zyje, zyjesz) - zy¢ - zycie
u/szy¢ ( szyje, szyjesz) - u/szyé - u/szycie

Pracownica prawie codziennie myje okna w sklepie. Mycie okien jest wazne - czyste okna
robig dobre wrazenie na klientach.
Koszule dla naszego sklepu od lat szyje jedna firma. Szycie koszul to ich specjalnos¢.

przyj$¢ - przyjscie

wejsé - wejscie

wyjs¢ - wyjscie

Drzwiami po lewej stronie klienci wchodza, a drzwiami po prawej - wychodza. Wejscie jest
po lewej stronie, a wyjscie po prawe;j.

9. Obstuga klienta krok po kroku — techniki sprzedazowe.

Prosze zaznaczy¢ w tabeli techniki sprzedazowe prezentowane w filmie.
Film "Obstuga klienta krok po kroku" prezentuje nastepujace techniki sprzedazowe:

Zorientowanie sie, co jest zrodtem autorytetu dla klienta.
Pozytywny wizerunek miejsca pracy.

Uswiadomienie klientowi korzysci z zakupu.

Poznawanie potrzeb klienta.

Nawiazywanie i utrzymywanie kontaktu z klientem.
Rozmieszczenie towaru w sklepie.

Przedstawianie towaru w jak najlepszym swietle.
Oddziatywanie na emocje klienta.

Odziatywanie na ego klienta

Zamykanie kontaktu w sposob, ktory pozostawia mite wrazenie.

Dopasowywanie sie do klienta.
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10.Powtodrzenie. W sklepie odziezowym — dialog z lukami.

Prosze uzupetnié dialog, wpisujgc w luki odpowiednie z podanych nizej wyrazen.

Jaki rozmiar pani nosi?

Moze pani jg przymierzy?

Bardzo dobry wybor.

Doskonale bedzie pasowac do pani sukienki.
Prosze tez je przymierzy¢

Z przyjemnoscia. Po to tu jestem.

Moge w czyms$ pomac?

Zaniose jg do przymierzalni.

bon na dodatkowg znizke na nastepne zakupy

dla statych klientéw mamy dziesiecioprocentowq znizke.

Sprzedawczyni: DzieN dobry. ... Szuka pani czego$
konkretnego?

Klientka: Dzien dobry. Szukam jakiejs tadnej sukienki na wesele brata. Czy moze mi pani cos
doradzic¢?

SPIZEAAWCZYNI: ceveervertiieieeere et eeesreetbe e seesaesteeeessaes e eessesteenseseenes Prosze powiedzie¢ w jakim
kolorze?

Klientka: Sama nie wiem. Nie moge sie zdecydowaé. Jaki kolor jest teraz modny?
Sprzedawczyni: Sadze, ze do pani oczu bedzie pasowat kolor niebieski.
Klientka: 38.
Sprzedawczyni: Zaraz czego$ poszukam. O tu mamy piekng, dtugg, koronkowa sukienke.
Swietnie Nadaje Sie Na WESEIE. ..ottt st
Klientka: O lubie koronke. Zaraz przymierze. A moze ma pani cos jeszcze?
Sprzedawczyni: O tu mam jeszcze piekng, zielong sukienke z odkrytymi plecami. Zielony jest
teraz bardzo Modnym KOIOFEM. ......cecvivieieiiie e er b e
Klientka: Dobrze, moge przymierzy¢.
Sprzedawczyni: W przymierzalni sg buty na obcasie.
................................................................................ — zawsze bedzie lepszy efekt.
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Klientka: Dziekuje.

Sprzedawczyni: | jak? Na ktéra sie pani zdecydowata?

Klientka: Chyba wezme te niebieska.

Y o] @ A=Te 1YYl o7 A o | OSSN Pasuje do pani oczu.
Klientka: A ile ona kosztuje, bo nie byto ceny na metce.

Sprzedawczyni: 100 zt. AlE ...t
Klientka: Wezme j3. Prosze zapakowac.

Sprzedawczyni: Mamy tu na ladzie piekna ztotg torebke.

Klientka: Przepraszam, ale nie podoba mi sie.

Sprzedawczyni: Rozumiem. W takim razie, czy to wszystko?

Klientka: Tak. Zaptace karta.

Sprzedawczyni: Pfaci pani 90 ztotych.

Klientka: Prosze.

Sprzedawczyni: To pani zakupy. Do $rodka wktadam paragon i
................................................................................ w naszym sklepie.
Klientka: Do widzenia.

Sprzedawczyni: Do widzenia. Mitego dnia.
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