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Ergonomia kognitywna w doskonaleniu procesow sprzedazowych

o charakterze B2B

Artykut koncentruje si¢ na zastosowaniu zasad ergonomii kognitywnej w optymalizacji
procesoOw sprzedazy B2B, ze szczegdlnym uwzglednieniem obcigzenia poznawczego
pracownikow sprzedazy. Glownym celem prezentowanych badan jest wykazanie, ze
odpowiednie projektowanie §rodowiska pracy, narzedzi cyfrowych oraz interakcji z klientem
moze znaczaco zmniejszy¢ obciazenie poznawcze i poprawic¢ skuteczno$¢ dziatan handlowych.

W tekscie artykulu przedstawiono model procesu sprzedazowego jako cykl decyzyjno-
komunikacyjny wymagajacy intensywnego przetwarzania informacji, co wigze si¢ z ryzykiem
przecigzenia poznawczego. Szczegolnie w kontekscie pracy z systemami CRM, analizg danych
1 przygotowywaniem ofert dla klientow korporacyjnych, sprzedawcy B2B muszg radzi¢ sobie
z duzg iloscig dynamicznie zmieniajgcych si¢ informacji. Autorzy wskazuja, ze zbyt duze
wymagania poznawcze mogg prowadzi¢ do bteddéw, spadku motywacji oraz obnizonej jakosci

obstugi klienta (Rys. 1).
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Rys.1. Obrazy projektu, na podstawie ktorego wyceniono wymagane elementy wygrodzenia bezpieczenstwa;
lewy — poczatkowy; prawy — udoskonalony (opracowanie wlasne).

W artykule zaproponowano podej$cie do diagnozy i1 redukcji obcigzen poznawczych
w procesie sprzedazy, z wykorzystaniem narzedzi ergonomii kognitywnej takich jak: analiza
zadan poznawczych, mapowanie przeptywu informacji oraz ocena dopasowania interfejsow
cyfrowych. Zaprezentowano rowniez przyklad wdrozenia, w ktorym poprawa jako$ci
informacji doprowadzita do zwigkszenia efektywnosci dzialan sprzedazowych oraz wigkszego

komfortu pracy zespotoéw handlowych.
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Rys.2. Schemat procesu komunikacji w organizacji wg ISO 9001:2015 (opracowanie wlasne).



W podsumowaniu podkreslono znaczenie interdyscyplinarnego podej$cia — taczacego
ergonomi¢, psychologi¢ poznawcza i zarzadzanie sprzedaza w projektowaniu $rodowiska
pracy sprzedawcy B2B, ktére wspiera efektywnos¢, dobrostan psychiczny oraz zdolnosé

adaptacyjng pracownika w dynamicznym otoczeniu rynkowym.



