KVALIFIKACIJA PRODAVAČ

Cilj kurikuluma za stjecanje kvalifikacije PRODAVAČ je osigurati polaznicima stjecanje kompetencija propisanih standardom kvalifikacije prodavač. 
Trajanje obrazovanja je tri godine 
Uvjet upisa, tijeka i završetka obrazovanja je završena osnovna škola.
Opis zanimanja: 

Prodavač je zaposlen na svim mjestima gdje se prodaje roba. Prodavaonice kupcima nude obuću, odjeću, prehrambene i neprehrambene proizvode, alate, strojeve, uređaje itd. No bez obzira na to koju vrstu proizvoda prodavaonica nudi, glavna je zadaća prodavača svugdje ista. 
Prodavač prvenstveno nastoji zainteresirati kupca za proizvode koje prodaje. Pritom kupcu opisuje osobine proizvoda, pokazuje mu kako se proizvodom rukuje i upoznaje ga s različitim mogućnostima njegove uporabe. Pokazuje i različite modele, boje ili veličine proizvoda. Upoznaje kupca s cijenama proizvoda i mogućnostima plaćanja. U nastojanju da proda robu, prodavač ljubazno i strpljivo razgovara s kupcem, pokazuje mu razne proizvode i objašnjava prednosti pred ostalim sličnim proizvodima na tržištu. Ukratko, vještom komunikacijom nastoji ga potaknuti na kupnju. Osim što poslužuju kupce, prodavači preuzimaju, pregledavaju i razvrstavaju robu. Dio robe stavljaju na police u prodajnom prostoru, a pričuvne količine robe razmještaju u skladišne prostore. Kad se roba s polica proda, prodavači iz skladišta donose novu robu i uredno je slažu po policama. Prema kupčevoj želji, prodavač robu zamotava ili pakira na uobičajen način (u papirnate ili plastične vrećice) ili kao dar. U prodavaonicama u kojima nema osobe koja obavlja blagajničke poslove, prodavač robu i naplaćuje. Ovisno o smjeni u kojoj radi, prodavač preuzima blagajnu i radi blagajnički obračun. 

Samoposluživanja, robne kuće, restorani, benzinske crpke, kolodvori, kina, kazališta i mnoga druga prodajna mjesta nezamisliva su bez blagajnika. 
Blagajnik izračunava ukupnu cijenu usluge ili kupljenih proizvoda, prima novac od kupaca, vraća ostatak, izdaje račune kupcima, tj. korisnicima usluge. Prodavač-blagajnik započinje svoj radni dan utvrđujući stanje blagajne i prebrojavajući novac u blagajni. Na kraju smjene, odnosno radnog dana dužan je provjeriti ukupan promet i usporediti račune s ukupnom količinom novca u blagajni. Blagajnik mora poznavati načine plaćanje, a mora poznavati i svaki postupak plaćanja. Na kraju radnog dana blagajnik mora razvrstati pojedine vrste čekova, uplatnica i kopija računa kreditnih kartica. Blagajnik nerijetko obavlja i druge poslove. Pomaže u slaganju i razvrstavanju proizvoda u prodavaonici. Ako radi na kolodvoru, mora poznavati vozni red autobusa ili vlakova. Ako radi u kazalištu, obavještava o pojedinostima predstave. Uopće, pružanje različitih vrsta obavijesti čest je posao blagajnika na različitim prodajnim mjestima. 

Uobičajeni/poželjni stavovi i obrasci ponašanja 
Vrlo važna i poželjna osobina prodavača je sposobnost lakog i učinkovitog usmenog komuniciranja. Uvjerljivi prodavači dobro usklađuju svoje verbalne, neverbalne i simboličke načine komuniciranja. Taktičnost, ljubaznost i strpljenje vrlo su važne osobine, jer se među kupcima mogu susresti i zahtjevni i “teški” pojedinci. Posebne mjere opreza provode se s prodavačima koji rade u trgovinama s prehrambenim proizvodima. Oni su zakonski obvezni polagati tečaj o higijenskom minimumu za pružanje prve pomoći ili položiti tečaj zaštite od požara, zaštite na radu, sigurnosno rukovanje viličarom, rad na salamoreznici i sl. 

Kompetencije i ishodi učenja 

Pojedinac će: 

· izraziti i protumačiti činjenice u usmenom i pisanom obliku na materinskom i stranom jeziku 

· razviti poduzetnost, ljubaznost, etičnost (prema kupcu, kolegama i imovini), brzinu, točnost, logiku razmišljanja, povezivanja i zaključivanja, samostalnost, samopouzdanje i samokritičnost 

· razlikovati radne zadatke osoblja prodavaonice 

· u timskome radu uvažavati mišljenje drugih i argumentirano obrazložiti svoje stavove 

· poznavati odgovarajuće standarde (propise) i komercijalna svojstva robe 

· prezentirati robu i djelovati kao savjetnik kupcu u prodajno-kupovnom procesu 

· primjenjivati znanja iz psihologije prodaje 

· pratiti robne novitete u funkciji pospješivanja prodaje 

· povezivati sve poslovne funkcije trgovine 

· izvoditi jednostavne matematičke operacije bez uporabe kalkulatora 

· služiti se računalom u obavljanju poslova 

· rješavati probleme iz gospodarskog računa 

· provoditi propise o zaštiti potrošača pridržavati se propisa zaštite na radu i zaštite okoliša 
· razviti osjećaj potrebe za stručnim usavršavanjem i stalnim obrazovanjem. 
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