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, PRODAJALEC - POKLIC S

PRODAJALEC JE LAHKO PRAKTICNO VSAK, KI IMA RAD DELO S STRANKAMI IN JE KOMUNIKATIVEN, TODA RES DOBER
PRODAJALEC JE VELIKO VEC KOT SAMO TO IN CEPRAV SO DOLOCENE VESCINE PRIROJENE, SE JE NEKATERIH

MOGOCE NAUCITI.

ober prodajalec je tisti, ki stran-
D ko med pogovorom spozna do te

mere, da ji zna pravilno svetova-
ti, predstaviti izdelke, ki jih stranka Zeli.
»Zelo dobro pozna izdelke, Ki jih proda-
ja in zna prisluhniti in upostevati Zelje
strank. Psiholosko gledano bi lahko re-
kla, da je prodajalec marsikdaj tudi
psiholog za kaks$no stranko, ki po na-
pornem dnevu utrujena pride v trgovi-
no in zlije svoja ¢ustva. Zelo pomembno
je, da se zna prodajalec postaviti v vlogo
kupca,« pravi Elizabeta Hernaus Ber-
lec, ravnateljica Srednje trgovske $ole
Ljubljana.

LEP, A PREMALO CENJEN POKLIC

Neko¢ je bil poklic prodajalec zelo cenjen
in Se ne tako dolgo nazaj je bilo v izobra-
Zevalni program Trgovec vpisanih veliko
dijakov. Danes je Zal to deregulativen po-
klic in kot pravi Hernaus Berleceva, Zal
prepogosto zaseden z zaposlenimi, ki
drugega delovnega mesta nimajo na voljo.
»Na nasi Srednji trgovski Soli Ljubljana se
ves (as trudimo, da sledimo smernicam
prodaje in dijake sproti obves¢amo o vseh
novostih na podrocju prodaje. Ucitelji se
izpopolnjujejo in svoje znanje delijo med
dijake, kar pa $e dodatno oplemenitijo z
izku$njami. Biti prodajalec je lep poklic,

ki pa ga Zal premalo cenimo. Dijake bomo
v prihodnje obogatili z znanjem moder-
nega prodajalca - v mislih imam znanje
glede na trende novodobnega nakupova-
nja,« pravi nasa sogovornica.

STROKOVNJAK NA SVOJEM PODROCJU
Hernaus Berleceva meni, da imamo v Slo-
veniji tudi dobre prodajalce. Prodajalec
mora poznati izdelke oziroma storitve, ki
jih prodaja. Na tem podro¢ju mora biti
strokovnjak in ravno v Soli dijaki dobijo
strokovna znanja. Po besedah nase sogo-
vornice Zelijo delodajalci zaposliti proda-
jalce, ki poznajo blago oziroma storitev in
ravno to znanje dobijo v 3oli. »Danes je
zaradi globalizacije in vse ve¢je konkuren-
ce izbira blaga velika. Kupci te informaci-
je dobivajo kar preko spletnih strani tr-
govcey, druzabnih omrezij, forumov in
pritisk na prodajalca je Se vedji. Kupec
pric¢akuje od prodajalca nasvet oz. resitev
za problem, ki ga ima, saj se zaradi preve-
like ponudbe ne more sam odlo¢iti,« ra-
zlaga naSa sogovornica, hkrati pa dodaja,
da so kupci danes Ze zelo izobraZeni in
osvesceni, zato se jim kakovosti ne da
prodati, ne da bi jo strokovno utemeljili.
»Dobri prodajalci se ves ¢as izobrazujejo
na razliénih podrogcjih, se zanimajo za
nove smernice prodaje in se trudijo dnev-
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no razumeti stranke. Zal pa je naglica
Zivljenja tako mo¢no prisotna, da se v¢a-
sih prodajalci nimajo ¢asa pokazati v pra-
vi lu¢i. Vsem se mudi. Je pa razlika, ¢e
imamo v mislih na primer prodajalca v
zivilski ali pa v avtomobilski stroki.«

DELODAJALCI SI ZELIJO IZUCENE
PRODAJALCE

Kljub vsemu pa zanimanje za tovrstni
poklic Se vedno obstaja, e ved, le ta je po
mnenju nase sogovornice poklic prihod-
nosti. »Res pa je, da je treba v izobrazeval-
ni program dodati vsebine, ki se navezu-
jejo na nove nacine prodajanja, stike s
strankami, svetovanja ... S ponosom lah-
ko povem, da ves ¢as sodelujemo z neka-
terimi delodajalci, ki nam pomagajo pri
oblikovanju vsebin posameznih strokov-
nih modulov. Delodajalci si Zelijo izu¢ene
prodajalce, strokovno podkovane. Tisti di-
jaki, ki se izkaZejo v praksi, dobijo sluzbo
brez teZav. Poklic prodajalec ima dolgo
tradicijo in verjamemo, da bo ta poklic
ostal med zaposljivimi e dolgo ¢asa. Ce-
prav se sam nacin prodaje spreminja in s
tem tudi vloga prodajalca, menim, da je
to poklic s prihodnostjo,« $e dodaja rav-
nateljica Srednje trgovske $ole Ljubljana.




