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Kodeks Etyki Zawodowej Sprzedawcow

(dalej Kodeks) przyjety w dniu 24.04.2009 przez Zarzad
Polskiego Stowarzyszenia Zarzgdzania Sprzedazg

Cel

Podstawowym celem Kodeksu jest zebranie w jednym miejscu i usystematyzowanie najistotniejszych zasad etyki
zawodowej Sprzedawcow. Jego dodatkows rolg jest budowanie wiarygodnosci grupy zawodowej poprzez promo-
wanie profesjonalnych oraz uczciwych zasad postepowania Sprzedawcy.

Nota — pojecie ,Sprzedawca”

llekro¢ w tekscie niniejszego Kodeksu uzyte jest pojecie ,Sprzedawca”, nalezy przez nie rozumie¢ osoby reprezen-
tujgce szerokie spektrum stanowisk tj przedstawiciel handlowy, handlowiec, specjalista ds. sprzedazy oraz wszel-
kich innych stanowisk, ktorych rolg jest aktywna sprzedaz dobr i/lub ustug. Poprzez sprzedaz aktywng, uznajemy
wszelkie dziatania sprzedawcy polegajace na aktywnym poszukiwaniu, pozyskiwaniu a nastepnie statej obstudze
Klienta. W powyzszym rozumieniu, okreslenie ,sprzedawca” nie odnosi sie do 0séb sprzedajgcych w tzw. biernegj
formule sprzedazowej, okreslanych m.in. jako ,ekspedienci”, obstugujgcych Klientdw w tzw. punktach handlowych/
sprzedazy.
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Zobowigzania wobec zawodu Sprzedawcy

1. Rozwdéj: Sprzedawca powinien stale doskonali¢ swojg postawe, rozwija¢ system wartosci oraz poszerza¢ swo-
ja wiedze i umigjetnosci, w szczegolnosci w dziedzinach istotnych dla jego aktywnosci zawodowej. Obok wiedzy
o oferowanych produktach, potrzebach potencjalnych klientdw oraz znajomosci rynku, na ktorym operuje, dzigki
nieustannej edukacji powinien poszerzac¢ swojg wiedze réwniez w zakresie najnowszych technik i metody sprzedazy
oraz obstugi klienta.

2. Godnosé: Sprzedawca powinien dgzy¢ do wyeliminowania w swym otoczeniu praktyk oraz wypowiedzi uchy-
biajgcych godnosci zawodu, ktére mogtyby zaszkodzi¢ dobrej opinii grupy zawodowej Sprzedawcdw. Zachowaniem
niegodnym Sprzedawcy jest rowniez konstruowanie oraz rozpowszechnianie fatszywych, obrazliwych lub wprowa-
dzajgcych w btad stwierdzen dotyczacych pracodawcy, klientdw lub konkurencii.
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3. Zaangazowanie: \V celu podnoszenia statusu postrzegania grupy zawodowej sprzedawcow, Sprzedawca
powinien cechowac sie wysokim zaangazowaniem intelektualnym i emocjonalnym w podjecie, wykonywanie oraz
reprezentowanie zawodu Sprzedawcy.

4. Poufnosé: \Wysoce pozgdanym jest zachowanie przez Sprzedawce zasady poufnosci i nie ujawniania osobom
i/lub podmiotom trzecim wszelkich informaciji, ktére Sprzedawca zdobyt w trakcie wykonywania swoich obowigz-
kow, chyba ze z tego obowigzku zwolnit go sam klient i/lub pracodawca.

5. Uczciwosé: Sprzedawcy nie uciekajg sie do dziafar korupcyjnych i tym samym wystrzegaja sie dziatalnosci,
ktéra mogtaby zosta¢ uznana za niezgodna z obowigzujgcym w Polsce prawem czy ogdlno przyjetymi zasadami
etycznymi.

§ 2

Zobowigzania Sprzedawcy wobec Pracodawcy

1. Transparentnos$é: Sprzedawca, podejmujgc nowg prace, nie powinien zataja¢ lub tez podawac nieprawdzi-
wych informacji mogacych wptynaé na jego zatrudnienie, w szczegdlnosci dotyczacych kompetenciji, doswiadcze-
nia zawodowego oraz wyksztatcenia. Sprzedawca, zardowno podejmujgc zatrudnienie jak i w trakcie zatrudnienia,
powinien informowac pracodawce o fakcie podjecia innych dziatari sprzedazowych, podejmowanych na rzecz pod-
miotéw trzecich. W szczegodlnosci o dziataniach podejmowanych na rzecz klientéw oraz konkurenciji obecnego pra-
codawcy oraz przedsigbiorstw z nimi powigzaniach.

2. Efektywnosé: Zobowigzaniem nadrzednym kazdego profesjonalnego Sprzedawcy jest dgzenie do osiggania
najwyzszego poziomu efektywnosci swoich dziatan sprzedazowych, przekfadajgcych sie na wymierne korzysci biz-
nesowe jego pracodawcy.

3. Konsekwencja: Zachowaniem godnym Sprzedawcy, jest konsekwentna realizacja przyjetych obowigzkdw,
wytrwate dgzenie do osiggania wyznaczonych celéw oraz spetienia poktadanych w nim przez pracodawce ocze-
kiwari zawodowych.

4. Lojalnosé: Sprzedawca powinien cechowac sie wysoka lojalnoscig w stosunku do swojego pracodawcy po-
przez dbanie o pozytywny wizerunek swaj, firmy w ktérej pracuje oraz wszystkich swoich wspdtpracownikdw.

§ 3

Zobowigzania Sprzedawcy wobec Klientow

1. Wiarygodnosé: Sprzedawca powinien by¢ wysoce wiarygodny poprzez swojg postawe, odpowiedni poziom wie-
dzy, umiejetnosci oraz mozliwosci jakimi dysponuie reprezentujgc Pracodawce. Przed rozpoczeciem rozmdw z Klientemn,
jako jeden z priorytetdw powinien postawi¢ sobie za cel, wywigzanie sie z wypracowanych z Nim uzgodnien..
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2. Informowanie: Przejawem profesjonalizmu jest udzielanie Klientom wyczerpujgcych informaciji na temat orga-
nizacji, ktérg Sprzedawca reprezentuje, korzysci ze sktadanej oferty jak i zobowigzan spoczywajgcych po stronie
Klienta. Niepozadane natomiast sg dziatania wprowadzajgce Klienta w btad, majgce na celu dokonanie sprzedazy
w warunkach, gdy Klient nie posiada kompletnej wiedzy pozwalajacej na podjecie $wiadomej decyzji.

3. Satysfakcja: Dla Sprzedawcy jedng z najwyzszych wartosci powinna by¢ satysfakcja Klienta z dokonanej trans-
akcji oraz poczucie podjecia przez niego swiadomej i stusznej decyzji. Wypracowujgc z Klientem wspdlne ustalenia
Sprzedawca powinien poszukiwac rozwigzan ,win-win”, dbajac nie tylko o dobro swojego pracodawcy, ale réwniez
swojego Klienta.

4. Szacunek: Niepozadane jest instrumentalne traktowanie Klienta jako podmiotu potrzebnego do osiggniecia do-
raznych celéw Sprzedawcy. Wykorzystanie ciezkigj sytuacji zyciowej (Klientéw indywidualnych) lub rynkowej (Klien-
téw bedgcymi podmiotami gospodarczymi), w ktorej znalazt sie Klient, jest zachowaniem niegodnym Sprzedawcy.

Zapisy koncowe
Zasady Kodeksu obowigzuja wszystkich cztonkdw Polskiego Stowarzyszenia Zarzadzania Sprzedazg, oraz osoby

niezrzeszone, ktdre z wtasnej nieprzymuszonej woli przyjma je do stosowania, chcac ksztattowac profesjonalny
wizerunek Sprzedawcy oraz upowszechnia¢ pozgdane zachowania i postawy sprzedazowe.
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