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~Vademecum Sprzedawcy” jest adresowane do wszystkich pracownikéw sklepow, ktdrych
zadaniem jest obstuga klientow w firmach handlowych wszelkiego rodzaju i branz. A po-
niewaz dla klienta nie ma znaczenia, czy osoba pracujgca w charakterze sprzedawcy jest
wlascicielem sklepu, czy pracownikiem zatrudnionym na umoweg o prace, to z informa-
cjami przeznaczonymi dla sprzedawcow powinien zapoznac sie takze wiasciciel punktu
sprzedajgcego. Sklep to miejsce przeznaczone przede wszystkim dla klienta - dlatego jego
wystrdj i wszystko to, co sie w tym miejscu dzieje, powinno stuzyc jednemu celowi: zado-
woleniu klienta. Jesli bedzie on czut si¢ tu dobrze, to wzrosng szanse, ze dokona w danym
sklepie zakupu, a nawet ponownie go odwiedzi.

Dlatego tez wszyscy pracownicy sklepu powinni czuc sie sprzedawcami, bo tak naprawde kaz-
dy znich ma wplyw na sprzedaz... chociaz czasamiw réZnym stopniu i w rézny sposéb. O roli
pracownika w danej chwili decyduje bowiem nie tylko zajmowane przez niego stanowisko,
ale takze charakter pracy wykonywanej przez niego w danym miejscu i czasie.

Dlatego ,Vademecum Sprzedawcy” to takze vademecum wilasciciela sklepu, tym bardziej
Ze czesto on sam musi zajgc miejsce sprzedawcy. Dlatego powinni by¢ w tej roli réwnie
profesjonalni jak zatrudniani przez nich pracownicy. A nawet lepsi. Bo wlasnie ,,stojgc za
ladg”, mogqg najwiecej dowiedziec si¢ o swoim sklepie i swoich klientach.

~ademecum Sprzedawcy” ma pomdc zmieni¢ podejscie kupujgcych do zawodu sprzedaw-
cy, ale takze samych sprzedawcow. Trzeba sobie bowiem powiedziec, ze nie jest to zawdd
cieszqcy sig spotecznym uznaniem. Ztozylo si¢ na to wiele czynnikdw, ale zacigzyto na ta-
kim odbiorze gléwnie to, Ze w przesztosci zajmowanie si¢ handlem uwazane bylo przez
opiniotwdrcze grupy spoteczne (jakimi byty szlachta i magnateria) za dyshonor. Dlatego
tez handlem zajela sie grupa stojgca najnizej w hierarchii spolecznej, a wiec Zydzi. Skutki
tych historycznych procesow sq widoczne do dzisiaj.

I mimo ze czasy diametralnie si¢ zmienity, a w handlu i ustugach pracuje wigkszos¢ spote-
czenistwa, to stereotypy nadal sq zakorzenione w naszej podswiadomosci. Paradoksem jest,
Ze nie istnieje juz ani szlachta, ani magnateria — a mimo to ich system wartosci funkcjo-
nuje nadal, poniewaz zostal przejety przez inne grupy spoteczne. I nie zmienia tego podej-
scia nawet fakt, ze potomkowie tych dwdch klas dzisiaj jakze czesto pracujg jako
sprzedawcy w sklepach — mimo ze w duchu pogardzajg zawodem, ktéry wykonujq.
Gdybysmy doktadniej przeanalizowali rozwdj handlu i historie zawodu sprzedawcy w Pol-
sce, natrafilibysmy pewnie na wiecej takich paradoksow.

Nie jest jednakze rolg tej ksigzki analiza proceséw historycznych czy rozwoju zawodu sprze-
dawcy na przestrzeni wiekow. Dlatego tez problem ten zostat omdwiony dos¢ pobieznie
i jedynie w zakresie, jaki jest konieczny dla zrozumienia sytuacji panujgcej aktualnie na
rynku sprzedazy. Rolg tej ksigzki jest raczej sktonienie do refleksji tych wszystkich, ktorzy
pogardzajgc zawodem sprzedawcy, podtrzymujq jego niskg, spoteczng oceng. A to prowa-
dzi w efekcie do selekcji kadr w tym zawodzie.
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Podstawowym zadaniem tej publikacji jest zdefiniowanie na nowo zadan sprzedawcy w pro-
cesie sprzedazy oraz ponowne okreslenie jego roli w sklepie w kontekscie zmian, jakie zaszty
w handlu w Polsce w ciggu ostatnich dwudziestu lat. Powinno to uswiadomic wszystkim -
a przede wszystkim samym sprzedawcom - jak wymagajqgcy jest zawdd, ktéry wykonujg.
Bo to wlasnie od nich zalezy, czy bedzie to zawdd przez innych szanowany, czy pogardza-
ny. Czy bedqg oni postrzegani jako profesjonalisci zastugujgcy na szacunek, czy jako osoby,
ktére pracujg bez przekonania i nigdy nie bedg zawodowcami.
Do napisania tej ksigzki sktonily mnie takze wielogodzinne rozmowy przeprowadzone
z wlascicielami sklepow i sprzedawcami. I jedni, i drudzy nie sq zadowoleni z obecnej sy-
tuacji. Jedni narzekajg, Ze nie mogq znalez¢ odpowiednich ludzi do pracy, drudzy - ze
ciezko pracujg, a ich starania sq niedoceniane, takze na ptaszczyznie finansowej. Oczywi-
scie, problem niskich plac takze si¢ przewijat w tych rozmowach, ale wigkszym problemem
sq warunki i godziny pracy oraz prestiz spoteczny zawodu sprzedawcy.
Podczas szkolen i wyktadow musiatam (z racji ich ograniczonego czasu trwania) skupic
sie na konkretnych tematach. W zwigzku z tym czesto nie byto mozliwosci, aby odpowie-
dzie¢ na zadawane pytania. Dlatego powstata ta ksigzka.
Mam wigc nadzieje, ze ksigzka ta, oparta na moich doswiadczeniach ostatnich 20 lat, jakie
przepracowatam w handlu i marketingu (i nadal prowadze firme), i na setkach rozmdéw prze-
prowadzonych z pracownikami i wlascicielami sklepow w catym kraju zostanie przeczytana
przez obie te grupy. I sktoni ich nie tylko do przemyslen, ale takze do dziatania.
Bo sam fakt, Ze cos wiemy, jeszcze niczego nie zmienia. Dopiero dziatanie, czyli wprowa-
dzanie posiadanej wiedzy w Zycie, moze cos zmienic. Niektore efekty naszej aktywnosci
widac od razu, niektére dopiero po kilku miesigcach, a inne — nawet po latach. Ale jesli
nie zacznie si¢ robic czegos od razu, efektow tych nigdy sie nie zarejestruje.
Nie tudzmy sig, ze nastawienie do zawodu sprzedawcy zmieni si¢ z dnia na dzien. Zacznie
sie ono jednak zmieniac, jesli do wszystkich dotrze, ze - de facto - kazdy pracujgcy jest
w jakims sensie sprzedawcq. Ktos sprzedaje koszule i krawaty, ktos inny — np. lekarz czy
prawnik - swojg wiedze.
Mam nadzieje, Ze ksigzka ta sktoni Parnistwa do zastanowienia sie nad zawodem sprze-
dawcy. A osobom go wykonujgcym pokaze, jak nalezy profesjonalnie do niego podejsc.
W efekcie sprawi to, Ze bedg oni szanowani przez klientéw i wilascicieli sklepow, zas coraz
wiecej 0s6b swiadomie bedzie wybierac ten zawdd jako swojg droge kariery.
Mam nadzieje, Ze ,Vademecum Sprzedawcy” pomoZze Paristwu inaczej spojrzec na ten za-
wod i pokaze, jak - zaczynajgc juz od dzisiaj — matymi krokami osiggngc swietne rezul-
taty. Jak dojs¢ do momentu, gdy kazdy, kto popatrzy na Parnstwa prace z boku, odruchowo
pomysli z uznaniem: ,,Jakim swietnym sprzedawcg on/ona jest!”.
A wieczorem, patrzgc w lustro, powiecie sobie Paristwo sami: jestem the best!
Jesli ta ksigzka pomoze chocby jednemu sprzedawcy czy wiascicielowi sklepu uswiadomic
sobie problem, jaki ma on w swoim miejscu pracy, a nawet go rozwigzac, lub wskaze, gdzie
szukac rozwigzania, to... warto bylo jg napisac!

Zycze milej i owocnej lektury

Anna Bombata
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