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Z nasmehom _
na obrazu tudi
nad »tecne«

stranke
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Prodajal€ev nasmeh in vesel

pozdrav ob vstopu v trgovino

lahko naredita na kupca zelo

velik vtis. Vendar pa raziskave
kaiejo, da prodajalci vecinoma
niso veseli strank, saj kriterij

nasmeha zaseda predzadnje

mesto na lestvici.

Delo prodajalea je lahko precej
naporno, saj je vsak dan v stiku z
razliénimi strankami in njihovimi
»muhami«. Zato je dobro, ée zna
postreéi tudi razburjeno stranko  » Stranko, ki i5¢e konflikt, naj pro-
ali prepreciti, da bi taka postala.  dajalec pazljivo posiuza, ji prikimava
Natalia Ugren, direktorica Skriv-  (kar si misli o njej, naj zadrzi zase)
nostnih nakupov, svetuje, naj se  inji, Ce se le da, pusti njen prav. Le
prodajalci takéni stranki posvetijo,  tako bo prodajalec v danem poloiaju
jiprisluhnejo, kimajo, gledajovoéi  najmanj trpel, meni Natalia Ugren,
in se z njo ukvarjajo. Tako se bo  direktorica Skrivnostnih nakupov.
njeno obnasanje umirilo, tudi ce
jemorda prisla razburjena. braZevanje prodajaleevo komuni-

»Obstaja tudi priblifnopetod-  kacijskihin prodajnih vestinahter
stotkov strank, ki konflikte if€ejo  spodbujanju prodaje. Po izkusnjah
ali jih povzrodajo same. V takem  Ugrenove pajevSloveniji e vedno
primeru je za prodajalca najbolje,  precej podjetij, ki denar zaizobra-
da stranko poslusa, ji prikimava  Zevanje najprej namenijo visjemu
(kar si mislio njej, naj zadrzizase)  in srednjemu menedimentu, le
in ji, ¢e se le da, pusti njen prav.  razliko pazaizobraZevanja proda-
Le tako bo prodajalec v danih  jalcev. »Prodajalei se izobrazujejo

“razmerah najmanj trpel « dodaja  vsaki dve ali tri leta, zato ni real=
Ugrenova. no pricakovati, da bodo po enem

Pomembnosporodilnovrednost  seminarju izboljali prodajne in
zastrankoimajotudiprodajaléeva  komunikacijske tehnike, razen e
zunanjaurejenost, samozavestna  se po seminarjuz njimi na delov-
drZa, pozitivnanaravnanost, umir-  nemmestune ukvarjajo se njihovi
jenost, prvebesede, kijihizgovori,  vodje,« dodaja sogovornica.

s pravim tonom glasu in primerna

govorica telesa. Prodajalci polni idej

za izboljsave
Stejeta Se samozavest So pa prodajaled, ki so stalno v
in empatija stiku s strankami, dober vir infor-

V raziskavah, ki jih v Skrivno-  macij, kaksne izboljsave postopkov
stnih nakupihopravljajovSloveni-  ali nabave dolodenih izdelkov bi
ii, ze 5tiri leta zapored ugotavljajo,  bile primerne, da bi ponudbo éim
daprodajalci veéinomanisoveseli  bolj pribliZali kupcem. Kljub temu
strank. Kriterij nasmeha (Se ve-  pataki predlogi pri nadrejenih veli-
dno) zaseda predzadnje mestona  kokratnaletijo nagluhausesa. Pro-
lestvici, ¢eprav bi moral bitimed  cesizboljiavse navadno ustavi pri
prvimi. Poleg nasmehainsposob-  srednjem menedzmentu, kije sicer
nosti pomiriti razburjenostranko  nenehno razpet med vodstvomin
palahko med pomembne lastno-  njihovimi podrejenimi sodelavei,
sti dobrega prodajalea uvrstimo  Polegtega je nenehnotudi pod pri-
tudi prodajaléevo samozavest in  tiskom zaradi doseganjanacrtain
sposobnost vZivijanja v poloZaj muobiéajnozmanjkadasa, dabise
stranke. Koristne sotudi komuni-  ukvarjal 3¢ s svojimi zaposlenimi,
kacijskevescine, kotsoposlufanje  éeprav so ti najvedji potencial za
stranke, postavljanjepravihvpra-  poveéanje prodaje, poudarja Ugre-
anjin natopredlaganjeresitevza  nova. »Ce svoje zaposlene znajo
stranko. Strokovnoznanje palese  pravilno motivirati in spodbujati,
poveiéa moinosti zareitevstran-  nedasamoiséejo napake, silahko

kine tezave. zeradijo ekipo prodajalcey, ki bo

tudi z manj znanja, vendar z nav-
Tudi prodajalci naj dusenjem in pozitivnim odnosom,
pridobivajo nova znanja ustvarjalavedji promet,«jesklenila

Zatojenujno tudisprotnoizo-  sogovormica °



