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Група №ТУ-1 

Урок № 21-23 

Тема уроку: «Професійна етика у торгівлі.» 
 

Мета уроку: формувати в учнів знання про поняття професійної етики у торгівлі. 
Розвивати навички дотримання ділового етикету. Виховувати пізнавальний 
інтерес до вдосконалення професійної майстерності комерсанта. 

Матеріали уроку: 
1. Прочитайте матеріал уроку та виконайте завдання 2. 
 

На психологію покупця великий вплив мають моральні, та етичні чинники: манери 
поведінки і зовнішній вигляд продавця. Етика - вчення про мораль, норми 
моральної поведінки людей, їх обов'язки стосовно до народу, один до одного. 

На відміну від правових норм моральні поняття законодавче не закріплені. 
Дотримання норм моралі забезпечується силою звичаїв, виховання, суспільної 
думки, почуттями обов'язку, честі, совісті. Принципами моралі обумовлені і певні 
риси характеру людини: чесність і правдивість, простота і скромність, прагнення 
до самовдосконалення тощо. Керуватися засадами моралі кожну людину спонукає 
рівень її моральної самосвідомості. 

Професійна діяльність людини пред'являє до неї особливі вимоги, що 
називаються професійною етикою. Професійна етика продавця потребує таких 
моральних якостей як чемність, доброзичливість, пильність, співчуття, 
зацікавленість у якісному обслуговуванні покупців, висока культура і 
професіоналізм. Нормами поведінки працівників торгівлі є чемне й уважне 
ставлення до покупця, готовність допомогти в придбанні товарів, висока трудова 
дисципліна, прагнення до професійного зростання. Спілкуючись із багатьма 
людьми в процесі продажу товарів, вони повинні вміти належно поводитися в 
різних ситуаціях, мати високий рівень вихованості, бути тактовними, ввічливими. 
Основні вимоги до поведінки продавців на робочому місці зводяться до того, щоб 
всю свою увагу протягом робочого дня вони зосереджували на обслуговуванні 
покупців. 

Службові взаємовідносини у процесі роботи складаються з взаємовідносин із 
покупцями, співробітниками, представниками вищих і контролюючих органів. Ці 
взаємовідносини засновуються як на загальноприйнятих нормах поведінки, так і на 
особливих нормах і правилах, що регламентуються нормативними документами, 
які визначають порядок і правила роботи роздрібних торговельних підприємств. До 
загальноприйнятих норм відносять високу трудову дисципліну, взаємоповагу, 
взаємодопомогу, ввічливість у спілкуванні. Особливі правила роботи торгових під-
приємств передбачають постійну готовність продавця надати посильну допомогу 
відвідувачеві, обслужити, а також чемне, привітне відношення, прагнення до 



досконалості, глибокого знання асортименту товарів, прийомів і засобів 
обслуговування. 

Велика увага повинна приділятися і зовнішнім проявам взаємної поваги до старших 
і керівників: дружелюбності, симпатії, ввічливості, пильності. Підтягнутість, 
акуратність, охайний зовнішній вигляд, вміння правильно себе поводити в будь-
якій обстановці, говорити характеризують вихованість людини, її манери 
поводження, етикет. 

Етикет - це встановлені суспільством правила поведінки, що стосуються 
зовнішнього прояву відношення до людей. Дотримання правил етикету зближує 
людей, сприяє виникненню взаємної довіри, порозуміння. 

Найважливішою вимогою етикету є ввічливість, що виражає відношення продавця 
до покупця. Потрібно прагнути до того, щоб ввічливість була взаємною. Якщо в 
процесі роботи виникає необхідність звернутися до колеги з діловим запитанням - 
це необхідно робити за відсутності покупців, у крайньому випадку, вибачившись 
перед ними. Перебуваючи на робочому місці, продавцям не можна збиратися 
групами, голосно розмовляти між собою, зустрічатися зі знайомими, вести з ними 
особисті розмови, приймати їжу, курити, читати, лишати, не закінчивши обслуго-
вувати покупця. Відвідувача, що прийшов у магазин наприкінці робочого дня, 
варто обслуговувати без поспіху, уважно, спокійно. Необхідно постійно стежити за 
порядком на своєму робочому місці, у торговому залі. Закінчуючи роботу, варто 
перевірити наявність товарних запасів, широту асортименту в торговому залі, 
поповнивши його в разі необхідності, прибрати інструменти, підготуватися до 
роботи наступного дня. 

Основні вимоги до торгового обслуговування громадян, що купують товари для 
особистих побутових потреб, знайшли відображення в правилах торгового 
обслуговування населення. У них даються рекомендації щодо організації 
обслуговування відвідувачів, порядку розрахунків, форм додаткового 
обслуговування покупців, пропозиції супутніх товарів. 

Працівники торгівлі повинні багато уваги приділяти своєму зовнішньому вигляду. 
Вдягатися необхідно красиво, модно. Одяг повинен відповідати обстановці, 
сприяти створенню робочої атмосфери. Робочий одяг має бути акуратним, 
простим. Зручний модний одяг дисциплінує, створює гарний настрій, підвищує 
працездатність. При цьому не менш важливо вміти носити одяг, красиво триматися, 
мати гарну ходу. 

Торгові працівники повинні постійно піклуватися про підвищення фахової 
майстерності, збільшення обсягу продажу товарів, імідж магазину, постійне 
підвищення культури торгового обслуговування. Вдала купівля, чемне, ввічливе 
обслуговування створює покупцю гарний настрій, і є гарантією здійснення купівлі. 

 
2. Дайте відповіді на запитання теми уроку письмово у зошит.  

 



1. Основні психологічні фактори торговельного обслуговування покупців? 

2. На чому ґрунтується вибір товару покупцем ? 

3. Які існують типи темпераменту покупців ? 

4. Як обслуговуються окремі групи покупців ? 

5. Яка техніка бесіди з покупцями ? 

6. Основні психологічні етапи процесу продажу товарів. 

7. Що таке професійна етика продавця ? 

Виконані завдання надсилати: 
 
Карнах Емілія Віталіївна emiliya.karnakh@gmail.com 

Або телеграм (0635606499). 
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