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Hlavnym pozorovanym pokrokom v praci vykonnych zamestnancov prevadzok maloobchodnych
predajni bolo zvySovanie profesiondlnej obsluhy a pochopenie zdkaznika ako subjektu, ku ktorému
maju byt smerované vsetky aktivity spojené s predajom, kvalitou obsluhy a zvladnutie nielen
rutinnych ale aj naro¢nych postupov, ktoré prinasa sucasna doba.

KedZe v poslednom obdobi pozorujeme vyrazny posun poZiadaviek zakaznika smerom k vyssej kvalite
obsluhy, kvalite tovaru, rychlosti obsluhy a pridanie nadhodnoty prace pri rieSeni vSetkych
zékaznickych potrieb a poZiadaviek, bolo potrebné pri praktickej vyucbe sustredit sa na zvladnutie
prave tychto osobitnych Uloh v oblasti zvySovanie predajnych zru¢nosti zamestnancov.

Po zvladnuti teoretickej casti a pocas praktického vycviku nadobudli zamestnanci praktiky smerujlce
k aktivnemu predaju t. z, Ze doposial profesijné procesy zamestnanci aktivne rozsirovali o snahu
poznat potreby a tuzby zakaznika. To sa dialo zapojenim komunikacie do obsluhy a uplatnenie takych
prvkov komunikacie so zakaznikom, ktoré nepozna pri ndkupe v nadnarodnych sietach, ¢im sme
ziskali stalu klientelu, ktora bola doplnend aj o novych zékaznikov. Osobitnt pozornost venovali
zamestnanci naroc¢nym klientom, ktori si vyZaduju nielen obsluhu bez komunikacie ale chcu aj
poradit pripadne chcl mat ponuknuté alternativy k zamerom uspokojenia ich potrieb. Do doby
praktickych skoliacich tém sa zamestnanci len stroho venovali pokusu empaticky reagovat na potreby
a pocas praktickych cviceni sme ich naudili, vy¢lenit si na zakaznika viacej ¢asu, pochopit zakaznicke
myslenie a tym si ho ziskat pre budice obdobie. Takyto ciel sa da dosiahnut iba vtedy, ak sa vyrazne
zvysi Uroven vedomia zamestnancov v oblasti tovaroznalectva, aby poskytnuté informacie pre
zakaznika mali pravdivu a profesionalnu hodnotu. A v tejto oblasti urobili Uc¢astnici projektu vyrazny
pokrok, vdaka ktorému mohli hlavné ciele, ktoré smeruju k spokojnosti zdkaznika aj naplnit.

S tym suvisi aj zvySenie odbornej starostlivosti o ich predmet predaja, ktory si vyzaduje mimoriadne
pracovné postupy a navyky, pretoze je biologického charakteru a pri neodbornej manipulacii by
mohol spdsobit mimoriadne vazne nasledky hraniciace az s ohrozenim zdravia obyvatelstva. To bolo
potrebné osobitne pri praktickom vycviku zdéraznovat. Mozno konstatovat, Ze sa G¢astnici projektu
s tymito vaznymi problémami vysporiadali a bol pozorovany velky rast ich odbornosti aj v tejto
oblasti. Obzvlast dolezité bolo preskolit uc¢astnikov projektu v praxi, k postoju v reklamaénom
procese. Naudili sa, Ze kazda reklamdcia je ,,jedom” pre ich pracu a musia ich vyriesit vidy podla
predstav zakaznika.

Po absolvovani praktickych tréningov je mozné vyluéit nestlad medzi predstavou zékaznika

o reklamovanom tovare a stanoviskom nasich zamestnancov. Pri tomto procese uz nikdy neskimaju,
¢i ma zakaznik pravdu a tieZ zabrania posunu reklamacie na institucie, ale vybavuju pripadnu
reklamdciu okamZite a na mieste.

Vyrazne sa zmenila vzajomna komunikacia medzi kolegami v kolektive. VSetci pochopili, Ze dobry
vysledok sa da dosiahnut, ak budu ciele stanovené v time jednotne podla spoznanych teoretickych
pravidiel. V kontexte toho nesmie zakaznik pocitit pripadne personalne konflikty v time a vsetci
pracovnici musia vystupovat voci zakaznikovi jednotne, z vopred dohodnutymi pravidlami

v kompaktnom ramci. Persondlne riadenie kolektivov predajni sa dostalo na novu kvalitativnu
uroven v ktorom veduci predajni citlivo riesia aj potreby podriadenych kolegov pri personalnom
riadeni, medidcii v time a flexibilnom urcovani pracovnych smien, tak aby bol kolektiv vo svojom
vykone pripraveny na kolisavu frekvenciu vykonu podla skutocnej zataze, ktord vytvara prirodzene
rozdielna frekvencia vykonov pocas pracovnej doby.



Pri su¢asnom skuto¢nom nedostatku kvalifikovanej pracovne;j sily v obsluhe bolo potrebné
prepracovat pristup k novacikom v time, aby tito v ¢o najkratsom ¢ase sa dokazali adaptovat na
narocné prostredie obsluhy a aby ¢o najskér pochopili, Ze ich osobna zainteresovanost v praci
v kolektive je mimoriadne délezita pre jednotny sulad vo vykone , ktory smeruje v findlnej
spokojnosti zakaznika.

Celkovo mozno zhodnotit, Ze meratelny prinos, ktory sa dostavil po obdobi praktického vycviku je
zachyteny vo vyssej aktivite samotnych zamestnancov, v ich rasticom zaujme o profesijny rast

a v kone¢nom désledku mohli samotni zamestnanci odpozorovat , Ze ich rast profesijnych zru¢nosti
vo vymenovanych oblastiach priniesol UZitok pre firmu vo forme rastucich trzieb a taktiez ich
osobného prospechu vo forme vyssich miezd.
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