
Zbogom ZADOVOLJSTVO,

pozdravljena PREDANOST
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ZADOVOLJSTVO na ravni SKLOPOV
Povpreļno zadovoljstvo po sklopih

oktober / november 2003
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Prijaznost blagajniļark (n=1682)

Zadostno ġtevilo delujoļih blagajn (n=1685)

Urejenost trgovine (n=1693)

Prehodnost med policami (n=1685)

Lokacija (n=1693)

Delovni ļas (n=1669)

Zadostno ġtevilo parkirnih mest (n=1681)

Dostava na dom (n=1046)

Darilni boni (n=1037)

Moģnost plaļila na veļ obrokov (n=1445)

Oznaļenost izdelkov s cenami (n=1686)

Oznaļenost izdelkov z akcijskimi cenami (n=1647)

Razmerje med ceno in kakovostjo izdelkov (n=1654)

Prijaznost trgovcev (n=1689)

Strokovnost (n=1650)

Poznavanje blaga (n=1654)

Obļutek, da se lahko zanesem nanje (n=1661)

Svetovanje trgovcev, ko jih potrebujem (n=1678)

Kakovost izdelkov (n=1673)

Izbor blagovnih znamk (n=1669)

Pregledna razporeditev izdelkov na oddelkih (n=1673)

Razporejenost oddelkov (n=1684)

Zaloģenost z izdelki znotraj oddelkov (n=1678)

Logiļna razporeditev izdelkov na oddelkih (n=1640)

Predstavitve novosti (n=1463)

Hitrost reġevanja reklamacij (n=797)

Naļin reġevanja reklamacij (n=790)

Upoġtevanje pripomb (n=878)
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Povpreļno zadovoljstvo po sklopih

oktober / november 2003

Marketinġki fokus 18.januar 2005 Boris Moġkotelec

ZADOVOLJSTVO na ravni ELEMENTOV
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ZADOVOLJSTVO in VEDENJE



Ali so lahko 

ZADOVOLJNI ODJEMALCI 

ena izmed 

najveļjih teģav v podjetju ?
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ZVESTOBA je vedenje ï

nanaġa se na verjetnost ponovnega nakupa na 

podlagi vedenja v preteklosti. 

PREDANOST temelji na staliġļih, obļutkihï

nanaġa se na verjetnost ponovnega nakupa na 

podlagi ļustev, staliġļ. 
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ZVESTOBA in PREDANOSTïv ļem je razlika?

ü LOJALNOST je vedenje- nanaġa se na verjetnost, da se bo nekdo vedno 

znova vraļal v trgovske centre MERKUR. Govori o tem, kaj odjemalec poļne.

ü PREDANOSTje psiholoġkaïnanaġa se na moļ posameznikove zavezanosti 

do trgovskega centra MERKURïnjegove ravni navduġenja nad trgovskim 

centrom. Govori o tem, kaj odjemalec ļuti.
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Ljudje so zadovoljni z Merkurjem. 

Kupujejo v trgovskih centrih. Dan za 

dnem. Imamo dober razlog, da smo 

(NE)sreļni.
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