NZOIM WIELKI TEST SALONOW CZ. 1i

Badana marka

ORGANIZACJA SALONU (MAKSIMUM 50 PKT)
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MITSUBISHI

Godziny otwarcia salonu 543 557 524 5,48 6,10 5,43 5,52 5,43 6,38 5,67 5,81 6,43 5,48 6,05 7,19
Wolne miejsca parkingowe, dostep do salonow dla osob niepetnosprawnych 7,24 8,38 838 800 748 705 790 8,05 8,62 7,10 7,81 7,52 7,51 8,71 8,00
Wyglad salonu: czystos¢ salonu i samochoddw na ekspozycji 10,00 9,76 10,00 9,52 9,76 10,00 10,00 9,05 976 1000 976 1000 9,05 10,00 9,76
E:‘:gx)’scif;gm“h"d“’CZsza“’"'e bytdanymodel, czymoznabylodo 970 1900 905 95 9% 929 9 85 1000 1000 905 1000 1000 032 1000
Dostepno$¢ materiatow informacyjnych: czy w salonie znajdowaty sie ma-

teriaty informacyjne dotyczace danego modelu samochodu (cennik, ulotki, ~ 8,33 905 78 690 810 6,90 8,57 6,43 8,57 857 6,90 9,52 8,33 9,29 8,10

foldery)?

OGOLEM ORGANIZACJA SALONU

| 40,76 | 42,76 | 40,52 | 39,43 | 40,96 | 38,67 | 41,52 | 37,53 | 4333 | 41,34 | 39,33 | 4347 | 40,43 | 4357 | 43,05

JAKOSC OBSEUGI (MAKSIMUM 100 PKT)

Zainteresowanie klientem wchodzacym do salonu: czy sprzedawca pod-
szedt do klienta (po wejsciu do salonu; w czasie ogladania samochodu)?

714

5,48

5,95

5,95

6,90

5,24

3,10

4,52

5,24

6,90

6,90

738

5,48

Skupienie uwagi na obstudze klienta: czy w czasie rozmowy sprzedawca
zajmowat sie tylko klientem, czy tez wykonywat inne czynnosci (odbierat
telefony, pisat na komputerzeitp.)?

10,00

9,05

8,57

10,00

9,05

10,00

10,00

8,10

9,52

9,05

10,00

10,00

10,00

Aktywna rozmowa doradcza: czy pracownik z wkasnej inicjatywy prowadzit
rozmowe doradcza, zadawat pytania w celu ustalenia potrzeb klienta oraz
motywow zakupu?

8,57

8,10

9,76

8,57

8,57

7,62

7,86

8,10

8,33

9,52

7,86

9,52

8,57

9,76

10,00

Jasny i zrozumiaty jezyk rozméw handlowych: czy moéwiac o samochodzie,
sprzedawca postugiwat sie jasnym, zrozumiatym dla klienta jezykiem?

10,00

9,52

10,00

10,00

10,00

10,00

9,52

9,05

9,52

10,00

9,52

10,00

9,52

10,00

10,00

Prezentacja auta: czy sprzedawca dokonat prezentacji samochodu w rze-
czywistosci?

6,90

6,67

9,52

7,14

6,43

6,90

6,90

6,43

714

738

6,67

8,33

8,10

7,86

8,81

Aktywna prezentacja samochodu: demonstrowanie dziatania roznych roz-
wiazan oraz zachecanie klienta do zaznajomienia sie z poszczegéInymi roz-
wiazaniami technicznymi w samochodzie

571

4,29

8,10

4,76

3,81

333

5,00

5,00

4,52

595

4,52

6,43

5,24

595

7,86

Znajomos¢ produktu: czy sprzedawca przekazat informacje o samochodzie
(cena w roznych wersjach wyposazeniowych oraz silnikowych; dane tech-
niczne; wyposazenie w wersji podstawowej; wyposazenie dodatkowe; do-
stepne kolory i tapicerka; koszty eksploatacji i przegladow)?

8,81

9,29

10,00

9,05

9,29

7,86

8,57

8,81

8,33

8,81

8,57

9,29

833

10,00

10,00

Umiejetnos¢ prezentacji zalet i korzysci wynikajacych z zakupu: czy sprze-
dawca powiedziat o dodatkowych atutach samochodu (nowoczesnosc, limi-
towana wersja, wyniki rankingéw i testow, duze zainteresowanie klien-
téw)? Czy mowiac o cechach samochodu, odwotywat sie do konkurencji?

6,67

9,29

7,86

714

6,67

595

6,19

6,67

7,86

738

8,33

833

8,57

9,52

Gotowos¢ do negocjacji: czy sprzedawca zareagowat pozytywnie na stwier-
dzenie ,dos¢ drogi ten samochdd” (zaprezentowat jego zalety, wskazat inne
korzysci: tani kredyt, tanie ubezpieczenie, zaproponowat obnizenie ceny)?

10,00

9,05

9,52

9,05

8,10

8,57

9,05

8,10

714

8,57

8,57

9,05

7,62

8,10

10,00

Czas oczekiwania na nowy samochdd: jak najszybciej mozna mie¢ wybrany
model?

5,00

6,71

4,76

4,81

6,48

4,76

4,52

3,90

3,71

6,24

5,05

3,67

3,57

519

2,67

OGOLEM JAKOSC OBSLUGI

| 77,62 | 7552 | 88,10 | 75,76 | 74,33 | 71,67 | 73,33 | 70,81 | 68,48 | 76,95 | 72,90 | 80,57 | 76,19 | 82,81 | 84,33

JAZDA PROBNA (MAKSIMUM 50 PKT)

Mozliwos¢ odbycia jazdy probnej 6,43 5,95 7,86 6,67 6,90 6,19 6,67 619 690 690 6,67 8,10 5,95 8,57 7,62
Spontaniczna propozycja odbycia jazdy probnej: czy sprzedawca zapropo-

nowat odbycie jazdy probnej? 6,19 3,33 6,67 571 6,43 524 429 524 381 6,19 571 7,62 6,19 8,57 7,62
Mozliwos¢ odbycia jazdy probnej konkretnym modelem samochodu: czy

jazda probna odbyta sie modelem wybranym przez Klienta? 3,81 3,81 6,19 571 4,29 3,57 429 3,81 5,24 429 571 5,95 429 7,14 6,19
Zachowanie sprzedawcy w czasie jazdy: czy sprzedawca prezentowat i pod-

kreslat zalety samochodu w trakcie jazdy (dynamika, komfort, tatwosc pro- 3,81 3,81 6,19 571 3,81 333 3,81 3,81 4,29 429 4,76 571 4,29 7,62 6,19
wadzenia)?

Podsumowanie jazdy probnej przez sprzedawce: czy podsumowat jazde 381 381 667 571 429 333 429 13 476 429 5,24 476 381 7,62 619

probna i zapytat klienta o wrazenia?

OGOLEM JAZDA PROBNA

[ 24,05 | 2071 | 3357 | 29,52 | 2571 | 21,67 | 23,33 | 22,38 | 25,00 | 25,95 | 28,10 | 32,14 | 24,52 | 39,52 | 3381

SUMA UZYSKANYCH PUNKTOW (MAKSIMUM 200 PKT)

Badana marka

Miejsce w rankingu

LVl CITROEN

(=N HYUNDAI

(= W PEUGEOT

= TOYOTA

142,43 | 139,00 | 162,19 | 144,71 | 141,00 | 132,00 | 138,19 | 130,72 | 136,81 | 144,24 | 140,33 | 156,19 | 141,14 | 165,90 | 161,19
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Wnioski z naszego Wielkiego Testu Salonow
sa optymistyczne. Kupowanie nowego samo-
chodu to przyjemnosc. Salony dziatajace
w Polsce s fadne, czyste (az 7 ocen maksymal-
nych na 15 zbadanych firm), przed wiekszoscia
znajdziemy wolne miejsca parkingowe, auta sa

dobrze wyeksponowane, mozna je doktadnie
obejrzec z zewnatrz i od $rodka (6 ocen maksy-
malnych). Sprzedawcy w wiekszosci przypad-
kéw zastuguja na wysokie oceny - staraja sie
troskliwie zajmowac klientami (7 firm dostato
ocene maksymalna), postuguja sie jasnym

i zrozumiatym jezykiem (az 9 najwyzszych
ocen), sa sktonni do negocjacji cenowych, pro-
ponuja tez tansze ubezpieczenie i doradzaja
w sprawie kredytu. Niestety, pozytywne wraze-
nie moze zepsuc dtugi czas oczekiwania na wy-
brany model samochodu (najkrocej czeka sie na

Fiaty, najdtuzej na Volkswageny). W kategorii
»Jakosc obstugi” najlepszy okazat sie Ford. Naj-
wiecej probleméw - jak w latach ubiegtych
- sprawia jazda probna. Dos¢ tatwo ja odbyc,
leczsprzedawcy saw jej trakciei po zakonczeniu
za mato aktywni w prezentowaniu zalet aut.
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