Zachodniopomorskie Centrum
Doskonalenia Nauczycieli

SPRZEDAWCA

ZADANIA ZAWODOWE

Potacz linig nazwe czynno$ci z umiejetnoscia niezbedna do jej wykonania.

Skladanie zamowien
towarow

Przyjmowanie
dostaw towarow

Obstlugiwanie
klientow

Zawieranie
transakcji sprzedazy

Prowadzenie
dokumentacji
sprzedazowe;]

Przyjmowanie
reklamacji oraz
posredniczenie w ich
zalatwianiu

Prezentowanie asortymentu oraz
wiasciwosci
sprzedawanych towarow

Analizowanie zapotrzebowania na
dany asortyment

Dokumentowanie sprzedazy za
pomocy kas fiskalnych i1 programow
komputerowych

Zapewnienie warunkow
magazynowania
I przechowywania sprzedawanych
towarow

Przyjmowanie reklamacji i sporzadzanie
protokotow

Obstugiwanie komputerowych
programéw sprzedazowych, urzadzen
kasowych i fiskalnych

www.zcdn.edu.pl
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KOMPETENCJE
Ocen W szesciostopniowej sali (0d 1 do 6) stopien waznosci kompetencji kluczowych, ktore
wymaga si¢ od sprzedawcy. Przypisz najwyzsza rang¢ (najwyzszg liczbe punktow) tym
kompetencjom, ktére uwazasz za najwazniejsze, a najnizsza (najmniejsza liczbe punktow)

tym kompetencjom, ktore twoim zadaniem sg mniej wymagane.

Rangi wpisuj w prawej kolumnie.

Kompetencja Ranga

Rozwigzywanie probleméw

Sprawno$¢ motoryczna

Planowanie i organizowanie pracy

Wywieranie wptywu/przywoddztwo

Umiejetno$ci matematyczne

Umiejetno$¢ obstugi komputera i korzystania z internetu

Komunikacja ustna

Umiejetno$¢ czytania i pisania ze zrozumieniem

Wspotpraca w zespole

Elastyczno$¢ myslenia

Radzenie sobie ze stresem

Umiejetne zarzadzanie czasem

Otwarto$¢ na zmiany

Dzielenie si¢ wiedzg i doswiadczeniem

Pozyskiwanie informacji

Kreatywnos$¢

Opracowanie: Krystyna Stelmach-Tyszko
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