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SCENARIUSZ LEKCJI DLA KLASY II ZSZ (ZAWOD SPRZEDAWCA)

Z PRZEDMIOTU ,,PROMOCJA”

Tytul cyklu
WSIiP: E. Przydatek, J. Przydatek ,,Promocja”. Podrgcznik dla szkoty
ponadgimnazjalnej
Etap Klasa II ZSZ ksztalcaca w zawodzie ,,Sprzedawca”
edukacyjny:
Przedmiot: Promocja
Temat lekcji: | Cechy i zadania akwizytora
Czas i miejsce |2 razy 45 minut, sala lekcyjna
zajeé:
Cele Uczen:
operacyjne v rozroéznia metody sprzedazy osobistej (sklepowa, network marketing,
lekcji: akwizycja)
v wymienia najwazniejsze cechy akwizytora
v odczytuje podstawowe komunikaty niewerbalne
v identyfikuje bariery komunikacyjne
v analizuje mocne i stabe strony swojej osobowosci
v ocenia swoje predyspozycje jako potencjalnego akwizytora
v przeprowadza rozmoweg sprzedazowa wecielajac si¢ w role akwizytora
wybranego produktu
Metody: v Pogadanka
v Praca w grupach
v Praca z podrgcznikiem
v Drama
v Dyskusja
Pomoce v Podrecznik
dydaktyczne: |v Gazety z ogloszeniami o pracy, np. poniedziatkowy dodatek do ,,Gazety
Wyborczej” pt. ,,Praca”
v Karta obserwacji
Bibliografia: |~ E. Przydatek, J. Przydatek, Promocja, WSiP, Warszawa 1999
v R. Sobiecki (red), Podstawy przedsigebiorczosci w pytaniach
i odpowiedziach, Difin, Warszawa 2003
v G. Underhill, Dlaczego kupujemy?, MT Biznes, Warszawa 2001
v A. Falkowski, T. Tyszka, Psychologia zachowan konsumenckich,

Gdanskie Wydawnictwo Prawnicze, Gdansk 2001




Przebieg lekcji
pierwszej:

Wprowadzenie

Nauczyciel przypomina omowione na poprzednich lekcjach zagadnienia
zwiazane ze sprzedaza osobista (jej miejsce w systemie dziatan
promocyjnych przedsigbiorstwa, cechy charakterystyczne oraz typowe
formy: sprzedaz sklepowa i network marketing). Nast¢pnie nauczyciel w
trakcie pogadanki zadaje pytania ,,Czy kiedykolwiek uczniowie zetkngli
si¢ z akwizytorami?”, ,,Czy dokonali zakupu produktow oferowanych
przez akwizytoréw?”, , Jesli tak, to dlaczego?”, ,,Jesli nie, to dlaczego?”,
,Jak uczniowie oceniaja trudno$¢ pracy akwizytora w poroéwnaniu z
praca sprzedawcy w sklepie?”, ,,Czy sa oferty pracy dla akwizytoréw?”
Nastgpnie nauczyciel dzieli klas¢ na czteroosobowe grupy i kazdej z
nich wregcza egzemplarz gazety z ogloszeniami o pracy. Zadaniem
poszczegolnych grup jest przeanalizowanie ofert pracy i wyszukanie
propozycji pracy dla akwizytorow. Na tej podstawie uczniowie okreslaja
liczbe takich ofert i ustalaja branze, w ktorych najczesciej zatrudnia sig
akwizytorow  (uslugi  ubezpieczeniowe,  kosmetyki,  artykuly
gospodarstwa domowego, ksiazki, sprzedaz powierzchni reklamowych,
itp.). W wyniku tego uczniowie stwierdzaja, 1z istnieje duza liczba ofert
pracy dla akwizytorow w roznych branzach, dzigki czemu mozna
znalez¢ atrakcyjna pracg zgodna ze swoimi zainteresowaniami.
Uczniowie czytaja teks zamieszczony na stronach 100-101 podrgcznika
,Promocja” zawierajacy charakterystyke sprzedazy akwizycyjne;.

Po przeczytaniu tekstu uczniowie pod kierunkiem nauczyciela
wypetniaja w grupach tabelg pt. ,,Zalety i wady pracy akwizytora”.
W tabeli powinny si¢ znalez¢ nastgpujace odpowiedzi uczniow:

Zalety pracy akwizytora Wady pracy akwizytora
Mozliwo$¢ pracy w rdoznych v Wynagrodzenie = w systemie
godzinach i z r6zna prowizyjnym  uzaleznione  od
intensywnoscia wielkos$ci zrealizowanej sprzedazy
Bezposredni wpltyw na v Koniecznos¢ posiadania
wysokos$¢ zarobkow odpowiednich predyspozycji:
Praca interesujaca, dzigki wytrwalo$¢, odporno$¢ na stres,
kontaktom z ludzmi eliminujaca komunikatywnos$¢
zjawisko monotonii v Nieche¢ ludzi do akwizytorow ze
Moze stanowi¢ dodatkowe wzgledu na czgsto nadmierna
zajecie natarczywos¢
Stosunkowo szerokie v Zatrudnienie oparte czgsto nie na
mozliwos$ci znalezienia umowie o pracg, ale na umowach
zatrudnienia agencyjnych, nie zapewniajacych

pelnych uprawnien pracowniczych
wynikajacych z Kodeksu pracy




5. Uczniowie w grupach wypisuja cechy 1 umiej¢tnosci dobrego
akwizytora 1 ustalaja ich hierarchi¢ wazno$ci. Powinny wystapic¢
nastepujace propozycje:

- punktualnos$¢

- wysoka kultura osobista (znajomos$¢ savoir — vivre’u)

- taktownos$¢

- wyrozumiato$¢ dla klienta

- wytrwatosé

- profesjonalizm i fachowos$¢ w danej dziedzinie (doskonata
znajomo$¢ sprzedawanych produktow lub ustug)

- zaangazowanie w prace

- samodzielno$¢ myslenia

- umiejetno$¢ wykazywania inicjatywy

- opanowanie

- umiejetnos¢ przekonywania

- asertywnos¢

- znajomos¢ zasad komunikacji niewerbalnej

- umiejetno$¢ wezuwania si¢ w sytuacje innych (empatia)

6. Uczniowie indywidualnie sporzadzaja bilans wlasnych stabych i silnych
stron odpowiadajac w ten sposéb na pytanie ,,Czy moge by¢ dobrym
akwizytorem?”. Zastanawiaja si¢, ktore z analizowanych w poprzednim
punkcie cech posiadaja, a ktore musieliby rozwija¢ lub modyfikowac,
np. niepunktualno$¢ przemieni¢ w punktualnos¢.

7. Na podstawie analizy tekstu ze str. 100 podrecznika ,,Promocja” oraz
wlasnych doswiadczen uczniowie ustalaja zadania akwizytora, ze
szczegblnym uwzglednieniem etapu przygotowania do rozmowy z
klientem, obejmujacego:

- umowienie si¢ na spotkanie z wykorzystaniem zasad
prowadzenia rozmowy telefonicznej (wlasciwa kolejnos¢ i dobor
stownictwa, modulacja glosu, np. ,Dzien dobry. Jestem
przedstawicielem firmy X, nazywam si¢ Jan Kowalski,
chciatbym zaproponowa¢ Panstwu ..., kiedy moglibySmy si¢
spotkac?)

- doktadne zapoznanie si¢ ze sprzedawanym produktem, jego
cechami, zaletami, korzy$ciami w poréwnaniu z produktami
konkurencyjnymi

- zgromadzenie materiatlow promocyjnych (katalogdw, cennikéw,
probek) umozliwiajacych wtasciwa prezentacje produktow

- przygotowanie innych dokumentéw do zabrania na rozmowg
(identyfikator firmowy, wizytéwki, druki zamdwien)

- wybdr odpowiedniego stroju, uczesania, makijazu, bizuterii

- doktadne sprawdzenie adresu klienta 1 mozliwosci dojazdu do
niego (w celu wyeliminowania spdznienia)

8. Zadanie pracy domowej na nastgpna lekcje
Woeielajac si¢ w role akwizytora dokonaj prezentacji wybranego
produktu lub ustugi uwzgledniajac poznane zadania. Przygotowujac si¢
do prezentacji nalezy pamigta¢ o wlasciwej autoprezentacji (odpowiedni
ubior, sposéb  moéwienia, opanowanie technik  komunikacji
niewerbalnej).




Przebieg lekcji | 1. Wprowadzenie
drugiej: Nauczyciel przypomina o zadanym przed tygodniem zadaniu i losowo
wybiera czterech uczniéw do prezentacji.

2. Pozostali uczniowie podzieleni na grupy czteroosobowe dokonuja oceny
prezentacji wypelniajac kartg obserwacji:

< |m |O | A

Kryteria oceny Skala | |5 |§ |5
punktow | B N N N

D P PP

Ocena wygladu akwizytora (ubidr, 0-10

identyfikator)

Zachowanie podczas rozmowy, 0-20

adekwatno$¢ przekazoéw niewerbalnych

(sposob siedzenia, kontakt wzrokowy,

mimika twarzy, gestykulacja)

Zgromadzone materialy promocyjne 0-10

Sposob argumentacji (umiejgtnos¢ 0-20

przedstawienia atutoéw produktow i

korzysci dla klienta)

Ptynnos$¢, poprawno$¢ jezykowa i 0-20

swoboda wypowiedzi

Szybkos$¢ reagowania na pytania i 0-10

watpliwosci klienta

Forma przywitania si¢ i pozegnania z 0-10

klientem

Suma punktow 0-100

Ocena -

3. Proponowana skala ocen:

91 —-100 —celujaca

81 -90 —bardzo dobra
71—-80 —dobra

56—-70 — dostateczna
ponizej 56 — dopuszczajaca

4. Oceng niedostateczng mozna wystawi¢ jedynie wtedy, gdy kto§ w ogdle
nie wykona zadania. Ocena punktowa prezentacji ucznia obliczana jest
jako $rednia arytmetyczna punktacji jaka przyznaja mu poszczegdlne
grupy.

5. Wystapienia wybranych uczniéw-akwizytoréw (czas do 8 minut kazdy).
Po kazdej prezentacji nastgpuje wypelnianie kart obserwacji z
ewentualng pomoca nauczyciela.

6. Podsumowanie
Sumowanie punktow i ustalanie ocen. Nauczyciel komentuje wyniki
przeprowadzonych prezentacji podkreslajac znaczenie przyjetych
kryteriow.

Uwaga: Lekcja ta moze by¢ wykorzystana jako ¢wiczenie przed egzaminem

potwierdzajacym kwalifikacje zawodowe (etap: prezentowanie). Prezentacja
mozna obja¢ wszystkich ucznidow zakladajac po dwie prezentacje na
kolejnych lekcjach.




