Kdo ima dobro izurjene in kdo slabe prodajalce
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Slovenci so se v Sestirazi-
skavi Mystery Shopping, ki
je junija zajela ve< kot 800
poslovalnic pri nas, na Hr-
vaskem, v BiH, Crni gori,
Srbiji in Makedoniji, naj-
bolje izkazali pred skriv-
nostnimi kupci. Slabo oce-
no so dobili pri prepozna-
vanju potreb in Zelja kup-
cev ter pri dodatni prodaiji.

Skrivnostni kupci so obiska-
li avtosalone, turisticne in go-
stinske lokale, banke, razlic-
ne trgovine, poslovalnice tele-
komunikacijskih podjetij, ben-

cinske servise, supermarkete
in ponudnike storitev.

Ocenjevali so pet elemen-
tov postrezbe - pozdrav, ugo-
tavljanje potrebe in Zelja kup-
cev, predstavitev izdelkaalisto-
ritve, dodatno prodajo in zah-
valo za obisk.

Nerazberemo, kaj kupec
Zeli

Slovenski prodajniki so naj-
visjo oceno dobili pritreh ele-
mentih postrezbe - pri pozna-
vanjuizdelka ali storitve, zah-
vali za obisk in pozdravu. Pri
prepoznavanju potreb in ze-
lia kupcev so dobili najslabso
oceno med Sestimi drzavami.
To pomeni, da nasi prodajniki

premalo sprasujejoin preslabo
poslusajo stranke. Slabo oceno
imajo tudi pridodatni prodayji,
pravijo v podjetju Skrivnostni
nakup, ki je pri nas raziskalo
raven postrezbe.

Storitveslabo prodajamo
Podejavnostih sose v Sestih dr-
zavah najbolj izkazali proda-
jalcivavtosalonih, bankah, na
bencinskih servisih, v proda-
ji na drobno, supermarketih,
telekomunikacijah, turizmu
in gostinstvu. Najslabse ocene
pa so dobili prodajalci storitev.
Slovenski prodajalci so se
najbolje izkazali v avtosalonih
in bankah, prodaji na drobno,
turizmu in gostinstvu, teleko-

munikacijah in na bencinskih
servisih.

Najboljsi prodajnikiso
vavtosalonihinbankah
»Avtosaloni in banke pri nas
najdlje usposabljajo prodaj-
no osebje in skrbijo za kakovo-
stno postrezbo kupca. Hkra-
ti redno naroc¢ajo skrivnostne
nakupe, merijo zadovoljstvo
strank in na podlagi rezulta-
tov takoj ukrepajo,« pravi Nata-
lia Ugren, direktorica podjetja
Skrivnostni nakup. »T'udi ben-
cinski servisi vlagajo v znanje
in prodajne vescine svojih za-
poslenih, ki so ze dobro izur-
jeni za dodatno prodajo,« do-
daja Ugrenova.

S slabimi ocenami pa ne
morejo biti zadovoljni sloven-
ski supermarketi in ponudni-
ki storitev.

Izurite prodajalce oblacil
inobutve
Natalia Ugren najvec rezerve
pri prodaji in ponujanju doda-
tnih izdelkov ali storitev vidi v
trgovini na drobno, Se posebej
v tekstilni in obutveni panogi.
»Bolje bodo poslovali, ko bodo
prodajalce preobrazili vsveto-
valce strankam, da ne bodo sa-
mo postrescki, ki strankam le
postrezejo, kar so Ze same pris-
le kupit,« pravi.

OpaZa, da so trgovci pos-
tali malodusni, saj Ze nekaj let

poslusajo, da ljudje ne kupuje-
jovecin si predvsem ogleduje-
jo ponudbo.

Natalia Ugren priznava, da
Stevilo kupcevresupada, hkra-
ti pa poudarja, da je treba kup-
ce, ki prestopijo prag trgovine,
kljub temu opaziti in se jim pos-
vetiti. »Trebajih je sprasevatiin
ugotoviti, kaj to¢no potrebuje-
jo, nato pa jim mora svetova-
lec v prodaji predstaviti najbolj-
o resitev. Le tako bosta zado-
voljna oba - kupec, ker bo ku-
pil pravi izdelek, in prodaja-
lec, ker je uspesno opravil pro-
dajo,« poudarija Natalia Ugren.
Resitevvidi vdodatnem izobra-
Zevanju in motiviranju proda-
jalcev za vecjo prodajo.



