SPRAWD?Z SIE!

Tu moga Panstwo sprawdzi¢, ile udato sie Panstwu zapamietac ze wszystkich materiatéw
bloku Il. Prosze sie nie bac - prosze sie sprawdzi¢! Jezeli gdzie$ odpowiedzg Panstwo Zle -
prosze wréci¢ do materiatéw z bloku drugiego. Zadanie numer pieé stuzy do samooceny.
Jezeli zaznaczg Panstwo mniej niz 60 % odpowiedzi twierdzgcych - prosimy jeszcze raz
przejs¢ caty blok.

Powtodrzenie z bloku Il - Zadanie 1.

Prosze wskazac zdania prawdziwe.
Sprzedawca powinien zadawac klientowi jak najwiecej pytan otwartych. P
Pytania zamkniete dostarczajg wiecej informacji o kliencie i jego potrzebach.
Estetyczny wyglad sprzedawcy i jego miejsca pracy budzi zaufanie klienta.
Usmiechniety sprzedawca wydaje sie niepowainy i nie wzbudza zaufania.
Sprzedawca, ktory doradza klientowi wydaje sie nieprofesjonainy.

Klient chetnie wraca do sklepu, w ktérym sprzedawca dobrze zna oferowany w
sklepie asortyment.

Obstuga klienta to najwazniejszy obowigzek sprzedawcy.

Najwazniejszy obowigzek sprzedawcy to dbanie o odpowiednia ekspozycje
towaru.

Powtoérzenie z bloku Il - Zadanie 2.
Prosze zaznaczy¢ taktyki marketingowe zwiekszajace sprzedaz.

Towar powinien by¢ oswietlony tak, aby byto wida¢ kazdy detal.

Towar nalezy umieszczac na najwyzszej potce.

Dobrze jest umieszcza¢ produkty na wysokosci oczu dziecka. X
Zastepowanie koszykéw wozkami zwieksza sprzedaz.

Sprzedawcy powinni by¢ sympatyczni i otwarci.

Klienci cenig powaing, nie okazujgca emocji obstuge.

Powtodrzenie z bloku Il - Zadanie 3.

Przeciagnij zwroty w odpowiednie miejsca.



wiedze na temat firmy; proces sprzedazy; naktoni¢ klienta; przekonaé pracodawce; wykorzystac
techniki; umiejetnosciach; rozmowy kwalifikacyjnej

e W czasie musimy by¢ przekonani o wilasnych

e Powinni$my , ze idealnie sprawdzimy si¢ w roli
sprzedawcy.

e Kandydat do pracy powinien mie¢ , w ktorej chce pracowac.

e Przyszly sprzedawca musi wiedzie¢, jak przebiega

e Dobry sprzedawca umie sprzedazowe.

e Dobrze do przymierzenia wybranych przez niego ubran.

Powtdrzenie z bloku Il - Zadanie 4.
Gramatyka! Rzeczowniki odprzymiotnikowe i odczasownikowe

Przeciagnij zwroty w odpowiednie miejsca.

oczekuje; rozmieszczenie; pracowitos¢; kreatywny; pracowitych; oczekiwania;
rozmieszczaja; kreatywnosci

Cenimy wspotpracownikéw.

Szef docenit Anny i dat jej podwyzke.

Menadzer powinien byé .

Dzieki Piotra zyskaliSmy nowych klientéw.

Odpowiednie towaru na pétkach wptywa na wysokos$é sprzedazy.
Sprzedawca stara sie ustali¢, czego klient.

Sprzedawcy towary na pétkach.

Dobry sprzedawca stara sie spetnic klientow.

Zadanie 5 - lle sie nauczytes? - Blok Il

Prosze zaznaczy¢ prawdziwg odpowiedz.
e Poznatem
- niektére nazwy materiatéw budowlanych
- techniki marketingowe utatwiajgce zwiekszenie sprzedazy
- cechy, jakie powinien posiada¢ sprzedawca
- stownictwo uzywane w dialogach z klientami
e Dowiedziatem sie
- co robié, aby klient byt zadowolony
- jak poznac potrzeby klienta
e Przypomniatem sobie
- nazwy czesci garderoby



