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Kaj vse je potrebno za dobro nakupno izkusnjo

SABINA PETROV
sabina petrovi@linance si

Kako se morajo prodajalci
v trgovinah in poslovalni-
cah vesti do strank,dabo-
do te znakupno izkusnjo
zadovoljne?

Idealniscenarijobiska v trgovi-
ni ali poslovalnici oziroma kaj
vse je potrebno za dobro na-
kupno izkusnjo, opisuje direk-
torica druzbe Skrivnostni na-
kup Natalia Ugren.
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B Natalia Ugren, direktorica druzbe

Prodajalec naj stranki postavi
vsaj tri vprasanja, preden ji
zacne predstavljati ponudbo,
resitev oziroma storitev.

Skrivnosini nakup
Odnos zaposlenegado ma nagovori stranke so ponje-
stranke nih besedah: »Kako lahko po-
Prodajalec v trgoviniali poslo-  magam?«, »S ¢im lahko svetu-

valnici stranko, ki je vstopila,
pogleda v oci -iskrenoin prija-
#no-,sejinasmehne in pozdra-
vi z denimo »dober dan«.

Biti mora tudi odziven, kar
pomeni, da da prednost stran-
ki, in ne zlaganju blaga ali ad-
ministrativnemu delu, ter dob-
rorazpoloZen, ustrezen odnos
prodajalca do stranke opisuje
Ugrenova.

Priporocljivi pristopi oziro-

jem?, »Kaj vam lahko poka-
Zem?« in podobno.,

Prodajni postopek

Sledi ugotavljanje potreb
stranke. Priporocljivo je, da
prodajalec stranki postavivsaj
tri vpraSanja, preden ji za¢ne
predstavijati ponudbo, resitev
oziroma storitev. Hkrati se tru-
di ustredi Zeljam in potrebam
stranke. Ta mora imeti obc¢u-

tek, da se ji je prodajalec pov-
sem posvetil, poudarja sogo-
vornica.

Pri predstavljanju izdelka
oziroma storitve je v ospredju
strokovnost. Pomembno je tu-
di, da prodajalec poleg lastmos-
ti izdelka ali storitve predstavi
¢im ve¢ koristi, ki jih ta prina-
Sa kupeu.

Navajanje koristiizdelka ozi-
roma storitve prodajalcu rabi
tudi kot argument pri stranki-
nem morebitnem ugovoru na
ceno. Pri tem prodajalec pou-

dari tudi kakovost izdelka ali
storitve. Ce mustranke ne uspe
prepricati, ji ponudi cenejsi al-
ternativni izdelek ali storitev.

Zelo pomembno je tudi,
da stranki ponudi dodatni
oziroma dopolnjujoc¢i izde-
lek ali izdelke (oziroma sto-
ritve), povezane z osnovnim
nakupom, in jih tudi ustrezno
predstavi.

Sklenitev prodaje
V storitveni dejavnosti prodaja-
lec prodajo konca tako, da prip-
ravi ponudbo oziroma predra-
¢un, stranki izro¢i morebitni
pisni material (katalog, letak
...), ji posreduje svoje podatke
ter pove, da je na voljo za do-
datne informacije, pravi sogo-
vornica.

V trgovinski dejavnosti
prodajalec prodajo konéa ta-
ko, da na glas pove znesek na-

kupa, da nakupljene izdelke v
vrecko oziroma, kadar gre za
manjse izdelke, stranko vpra-
Sa, ali vrecko zeli, stranki iz-
roci racun in ji vljudno vrne
kartico oziroma ji da gotovi-
no v roko.

Zatem se stranki zahvali, se
poslovi z »na svidenje« in ji za-
zeli Se lep dan ali lep konec te-
dna oziroma nekaj drugega
spodbudnega.

Urejenostzaposlienega

Kot opozarja Natalia Ugren,
na nakupno izkusnjo stran-
ke pomembno vplivata tudi
primerna osebna urejenost
prodajalca v trgovini ali po-
slovalnici ter urejenost nje-
govih obladil. Pomembno je
tudi nosenje priponke z ime-
nom prodajalca, ki mora biti
na vidnem mestu in citljiva,
sklene sogovornica.



