o boljem razmjestaju nekih proizvoda, na-
guranih po bo¢nim stranama meduprolaza.
Mnogi medu prodava¢ima nisu imali poj-
ma da njithovi dobavlja¢i placaju posebni
dodatak za odgovarajuéi polozaj na polica-
ma, a osobito kad se radilo o nekoj novoj
ponudi. Dakako da kupci nisu ravnodusni
prema promjenama koje remete njihov
ustaljeni nacin snalaZenja u prodajnom
prostoru. Stoga treba posvetiti pozornost
onim pojedinostima koje odgovaraju ili ne
odgovaraju publici. Treba imati dobar osje-
¢aj za profesionalnu percepciju, jer od tog
zapazanja zavisi marketinsko dizajniranje
ambijenta, a kroz to dobar odaziv potrosaca
na nadin povecane potro$nje, kad se u nje-
mu osjecaju koliko-toliko ugodno. Kod ve-
¢ine posjetitelja supermarketa mozemo za-
paziti sli¢ne ili iste faktore za svojevrsni
“benchmarking” kroz koje, vise ili manje
svjesno, odreduju razinu svoje kupovne
aktivnosti. Zbog toga bi, u pravilu, trebalo
izbjedi sljedece zamjerke:

BRIFING | “BRAINSTORMING”

Na svim maloprodajnim lokacijama izrav-
ni vlasnik ili uprava trebali bi organizirati
brifing s prodava¢ima jednom tjedno, ili
svakako jednom mjese¢no. Tom prilikom
je vazno uspostaviti takav izravni 1 otvoreni
kontakt pri kojem se otkrivaju i dobra i losa
zapaZanja te §to bi eventualno trebalo hitno
ispraviti. Dode li do promjene nekih stvari,
na idudem razgovoru treba saznati je i se
situacija popravila, ili nije. Nema li boljitka,
treba ustrajati na novim rjeSenjima sve dok
se stanje vidno ne popravi. Na takvim sean-
sama s prodavadima/icama treba iskoristiti
prigodu i dati im moguénost slobodnog
razmisljanja, odnosno neoptereéenog izno-
Senja novih ideja. Kako veé¢ dulje od 50 go-
dina u naprednom poslovanju postoji insti-
tucija tzv. “brainstorminga”, treba je $to
vi$e koristiti. U priru¢niku “101 savjet u tr-

PROMO

BONTON

o

AKCLJSKI POPUST do 600 kn
www. Naklada EDO.hr;
e-mail: edo@edo,hr;
tel. 3361044; faks 3360585

Zi$nom 1 uredskom poslovanju”, ova tehni-
ka je komentirana na sljedeéi nacin: ,,Je li
vam se katkad dogodilo da ste odbacili
neku ideju kao bezvrijednu ili neizvedivu
da biste nakon nekog vremena zapazili
kako ju je netko drugi proveo u djelo. Pre-
porucuje se da se pri rje$avanju poslovnih
problema iznesu pismeno ili usmeno u
otvorenom razgovoru sve ideje koje nazoc¢-
nima padnu na pamet te da ih se razmotri.“
Budete li postupali tako, sigurno cete sa-
znati od svojih prodavada i ono $to vam
nece reci tzv. (agencijski) tajanstveni kupci.
Zato koristite svoje ljude na licu mjesta da
biste saznali $to vi$e o potrosa¢ima i o tome

Marketing
gerila
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Trgovina

DESET VAZNIH STVARI KOJE
TREBATE I1ZBJEGAVATI U
TRGOVINAMA

1) Krivo obiljezavanje robe (oznaka ci-
jene i dr. ispod proizvoda nije tocna).
2) Uvjete i cijene iz promotivhog ma-
terijala koji ne odgovaraju stanju na
racunu (Napomena u tiskanici da “ne
odgovaraju za tiskarske pogreske”
itd... ih ne ispricava, jer pisana infor-
macija mora biti TOCNAL).

3) Vezanu kupnju na Stetu potroSaca
(kao npr. 2 za 1 i slicno).

4) Slabu kvalitetu (ponajvise) pre-
hrambenih proizvoda.

5) Izvornost dobavljaca, jer ljudi sve
viSe traze hrvatski (prehrambeni) pro-
izvod, a supermarketi ¢ak uvoze mla-
di krumpir iz Njemacke (dok domaci
u nekim gospodarstvima trune ili se
baca).

6) Zabune na blagajni prilikom ocita-
vanja Sifrirane robe.

7) PovrSnu ili nedostatnu informira-
nost prodajnog osoblja.

8) Nemarno ponasanje prodavaca
kod pult prodaje i nemoguénost njiho-
ve identifikacije (jer ne nose plocice s
imenom i prezimenom, ili nemaju sluz-
benu odoru).

9) Neuzvracanje odgovora uprave na
pisane prigovore.

10) Nesto trece (problemi s koriste-
njem kolica, krive oznake na parkira-
liStu, loS prihvat ambalaze za recikla-
Zu itd).

kako jo§ bolje zadovoljiti njihove potrebe.
To je korisno radi dragocjenih informacija
s lica mjesta koje ujedno unapreduju insti-
tucionalni brend 1 povecavaju promet.
Zato pitajte svoje prodavace kad god moze-
te, jer to je posve BESPLATNO! PS
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Novi suvremeni bonton, Poslovno komuniciranje & Poslovni bonton,
Odnosi s javnoscu, 101 savjet u trziSnom i uredskom poslovanju,

Sve sto poduzetnik treba znati, Marketing iz dana u dan, Marketing
gerila, Poslovna tajnica, Umijece telefoniranja & Telemarketing,
Kako se (samo)zaposliti, 0dnosi s potrosackom javnoscu u trgovini.
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