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Streszczenie

Wyroéznianie si¢ w rozmowach obstugowych 1 sprzedazowych

W artykule przedstawiono do$§wiadczenia zwiazane z taczeniem sprzedazy w punktach
sprzedazy z obstuga klientow. Szczegdlna uwage poswigcono sposobom kreowania
wyroznikow sprzedazowych i obstugowych oraz sposobom prezentacji tych wyrdéznikow w
rozmowach sprzedazowych 1 obstugowych. Wskazano jak duze znaczenie ma taka
konstrukcja wyr6éznikow, ktéra uwzglednia odpowiedni kontekst etyczny, poniewaz klient
jest istota etyczna i kazdy produkt lub zachowanie sprzedawcy, pracownika obstugi niesie ze
soba zawsze odpowiednie wartosci etyczne, ktore wpltywaja na pozycjonowanie zardwno
produktow jak i sieci handlowych. Wskazano, ze przy wyborze odpowiednich korzysci
wynikajacych z wyrdznikéw nalezy bra¢ pod uwage jaka jest relacja tych korzysci do rol

petionych przez cztonkow grupy docelowej, ich stylu zycia i hierarchii wartosci.



