Kodeks postepowania etycznego
Przedstawicieli Handlowych/Sprzedawcow

Firm zrzeszonych w Stowarzyszeniu ,Woda w domu i w
biurze”.

Postepowanie etyczne w relacji konkurentow
Przedstawiciel Handlowy/Sprzedawca:

— Nie mowi Zle o konkurencji — koncentruje sie na zaletach wtasnej oferty

— Nie wykorzystuje listy klientéw zdobytej u poprzedniego pracodawcy

- Promuje Stowarzyszenie wobec innych firm z branzy i rynku

- Promuje swojg firme jako cztonka Stowarzyszenia wobec innych firm z branzy i
rynku

- Zna i przestrzega gtéwne zapisy ustawy o ochronie konkurenciji i konsumentow
(tzw.Ustawy Antymonopolowej)

- Nie wymienia z konkurencjg informacji — do usuniecia bo to jest zawarte w
punkcie powyzej

- Informuje Stowarzyszenie/Pracodawce o czynach nieuczciwej konkurencji

Postepowanie etyczne w relacji do klienta
Przedstawiciel Handlowy/Sprzedawca:

- Jest wysoce wiarygodny poprzez swojg postawe, odpowiedni poziom wiedzy,
umiejetnosci oraz mozliwosci jakimi dysponuje reprezentujgc Pracodawce.
Jednym z jego priorytetow powinno by¢ wywigzanie sie z wypracowanych z
klientem uzgodnien

- Udziela wiarygodnych informacji na temat swojej firmy, produktu, sktadane;j
oferty, zobowigzan spoczywajgcych po stronie Klienta

— Nie traktuje Klienta instrumentalnie jako podmiotu potrzebnego do
osiggniecia doraznych celéw Sprzedawcy

- Woypracowujac z Klientem wspolne ustalenia Sprzedawca powinien poszukiwac
rozwigzan ,win-win”, dbajgc nie tylko o dobro swojego pracodawcy, ale réwniez
swojego Klienta. Celem jest satysfakcja Klienta z dokonanej transakcji oraz
poczucie podjecia przez niego Swiadomej i stusznej decyzji

Postepowanie etyczne w relacji do pracodawcy

Przedstawiciel Handlowy/Sprzedawca:

- Nie zataja lub tez podaje nieprawdziwe informacje mogace wptynaé na jego
zatrudnienie

- Informuje pracodawce o fakcie podjecia innych dziatan sprzedazowych,
podejmowanych na rzecz podmiotow trzecich

- Nie podejmuje dziatan, ktére mogg by¢ konkurencyjne wzgledem pracodawcy

— Dba o pozytywny wizerunek zaréwno swdj jak i firmy, w ktérej pracuje

- Dazy do osiggania najwyzszego poziomu efektywnosci swoich dziatan
sprzedazowych, przektadajgcych sie na wymierne korzysci biznesowe
pracodawcy

— Konsekwentnie realizuje przyjete obowigzki, wytrwale dgzy do osiggania
wyznaczonych celdéw oraz spetnienia poktadanych w nim przez pracodawce
oczekiwanh zawodowych



