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Kwalifikacja czastkowa na poziomie
trzecim Polskiej Ramy Kwalifikacji
i europejskich ram kwalifikacji

Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca
KOD KWALIFIKACII W ZSK: 12639

Przyktadowe pytania na poszczegdlnych etapach walidacji

CZESC TEORETYCZNA — test wiedzy
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Stosujgc technike aktywnego stuchania:

Stuchamy klienta, patrzymy w jego kierunku, przytakujemy, zadajemy pytania
doprecyzowujace

Stuchamy klienta wykonujgc drobne prace porzadkowe, krétko odpowiadamy na jego
pytania

Skupiamy sie na procesie sprzedazy nie zwracajgc uwagi na to, co mowi do nas klient

Ktore z ponizszych pytan jest pytaniem otwartym?
Czy cos$ podac?

Ktory produkt podac¢ —ten z lewej, czy ten z prawej?
Na jaka okazje szuka Pani prezentu?

Zaznacz pytanie zamkniete

Czy cos$ jeszcze podac?

W jakim rozmiarze podac sukienke?
Jaka forme pfatnosci Pani wybiera?

Czy podczas ptatnosci bonami sprzedawca moze wydac klientowi reszte gotéwka?
Nie

Tak, zawsze

Tak, ale tylko wyjatkowych sytuacjach

Na opakowaniu produktu widnieje napis ,Nalezy spozy¢ przed 31.08.2025 roku”.
Ktérego dnia nalezy wycofaé towar z obrotu?

30.08.2025 roku po zamknieciu sklepu

31.08.2025 roku

01.09.2025 roku
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Ktéra z zasad informuje o tym, ze towary, ktdre znalazty sie w magazynie najwczesniej
powinny by¢ wystawione do sprzedazy w pierwszej kolejnosci?

Zasada FIFO

Zasada FEFO

Zasada LIFO

Towary ciezkie oraz wielogabarytowe powinny by¢ przechowywane:

Na najnizszych pdétkach w magazynie lub bezposrednio na podfodze

Na najnizszych pdétkach w magazynie lub na paletach

Na wyzszych poétkach w magazynie, najlepiej w zasiegu reki aby tatwo po nie mozna
byto siegngé

Raport sprzedazowy dobowy powinien by¢ wykonany:

Do godziny 24:00 z danego dnia sprzedazowego

Rano przed otwarciem sklepu z poprzedniego dnia sprzedazowego
Miedzy zmianami w ciggu dnia

Wydruk z kasy fiskalnej potwierdzajacy transakcje kupna-sprzedazy to:
Faktura

Paragon

Dowod wydania

10. Urzadzenie przedstawione na zdjeciu to:

a. Kolektor do zamoéwien
b. Terminal ptatniczy
c. Kasa fiskalna
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CZESC PRAKTYCZNA — wywiad ustrukturyzowany z komisja (pytania otwarte)
1. Jak rozumie Pan/Pani pojecie ,orientacja na klienta”?

2. Co rozumie Pani/Pan przez sprzedaz aktywng/sugerowang?

3. Jakie znaczenie ma wizerunek sprzedawcy? O czym nalezy pamietac?

4. Klientka chce dokona¢ zakupu kreacji na impreze. Jakich pytan uzyje Pani/Pan aby otrzymadé jak
najwiecej informacji? Prosze podad przykfady.

5. Jakie wyrézniamy kryteria oceny jakosci towardw?

6. Jakie przepisy prawa regulujg zasady przechowywania danych osobowych?

CZESC PRAKTYCZNA — obserwacja w warunkach symulowanych

Przyktadowe zadanie (scenka sprzedazowa): Obstuga klienta z niepetnosprawnoscig — klient
poruszajgcy sie na wozku inwalidzkim.
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