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Zakaj je razprava potrebna.

Poklic trgovskega nastavljenca — na kratko ga hocemo oznaciti
iz praktiénih razlogov kot prodajalca oz prodajalko —
zahteva temeljito Solsko-teoretiéno in trgovsko-prakti¢no izobrazbo.
Izredno vaZna, ¢ée ne najvaznejSa, pa je pri tem vzgoja za prodajno
mizo. Ué¢na doba ne daje samo temeljev za vse vrste spretnosti, ki
si jih je treba pridobiti, temveé oblikuje polagoma tudi prodajalcevo
osebnost. Iz nejasnega hotenja postati trgovec, se stasoma
izoblikujejo osnovne lastnosti dobrega prodajalca in s tem
dobrega trgovca. Trgovski poklic, kateremu ste se, dragi
citatelji in citateljice, posvetili, je treba vzljubiti, pot, ki ste jo
nastopili, je treba prehoditi do konca. Treba si je postaviti Zivljenski
smoter in upostevati, da ga boste najlazje dosegli s pametjo, z
znacajem, z zvestobo, s postenim delom in s samozavestjo.

Za trgovskim pultom ste se uéili abecede prodajanja. Ucili
so vas Sef in starejsi pomoéniki, vzgajali so vas kupei, toda mnogo
ste spoznali sami pri vestnem opazovanju in primerjanju ter pri
kriticnem presojanju storjenih pogreskov. Vendar s svojim delom
Se ne morete biti zadovoljni. Ugotovili ste najbrz, da je tovaris
spretnej$i in urnejsi, da z lahkoto premaga vse tezkoce, ki nastanejo
pri prodajanju, da so kupci posebno zadovoljni, ¢e jim streze on.
Tudi vi bi radi postali prvovrsten prodajalec. V sebi cutite
dovolj modéi, vztrajnosti in posStenega hotenja, da obvladate vse
zakone pravilnega prodajanja.

Zato je ta knjizica namenjena v prvi vrsti vam, mladim proda-
jalcem in prodajalkam. Ko jo boste preditali in spoznali, da v njej
ni nikakih skrivnosti in tajnih navodil, je nikar razo¢arani
ne odloZite. Prav v tem je skrivnost uspesnega prodajanja, da
ucéinkuje samo to, kar je preprosto, naravno in poSteno. Precitajte
knjizico veckrat, ocenite prav strogo svoje delo za prodajno mizo
in spoznali boste, da ste gresili ¢esto v tockah, ki se dado z lahkoto
opustiti ali popraviti. Cim strozji boste do samega sebe, tem bolj
boste oblikovali svojo osebnost. Kdor raste v sebi, kdor stremi za
popolnostjo, kdor 1ljubi svoj poklic z vsem svojim bistvom, temu je
uspeh zagotovljen. In uspeha si vendar Zelite, kaj ne!

Toda knjiZzica ne bo Skodovala tudi starejsim trgovskim
nastavljencem. Na marsikaj se ¢lovek spomni, kar je bilo Ze nekoliko
zabrisano, mogocée bo kaka beseda ucinkovala poZivljajote in
povzrocila vedro razpoloZenje, ki je za poklicnega prodajalca
neobhodno potrebno.

Starejsi prodajalci in Sefi imajo pa tudi dolZznost vzgajati
trgovski naraséaj. BroSura bo koristna pomo¢ pri tem delu. Kakr§en
je sedanji naraScaj, taka bo trgovina érez doloceno Stevilo let.
Temeljita in pravilna vzgoja je bistvenega pomena za razvoj nasega
trgovstva.



Kupeec.

Vsak trgovec hote uspesno trgovati. Da ne more doseci
uspeha brez truda in napora, to je jasno. Toda malokdo se zaveda,
koliko ciniteljev mora trgovec upostevati, ée hoce raéunati s trajnim
uspehom. -

- Najvaznejsi €initelj je brez dvoma k upec. Kupec ima povsem
dolo¢ene zahteve do trgovine, ki vrhunéijo v naslednjih pogojih:
tvrdka mora biti solidna, blago mora biti neoporeéeno, prodajalec
mora biti sposoben. Solidna trgovina, dobro blago in sposoben pro-
dajalec si pridobe kupéevo zaupanje in sedaj lahko racuna
trgovec z uspehom. Za vsako trgovino je torej prodajalec oz. pro-
dajanje izredne vaZnosti. Ali je prodajalec preprost pomocénik za
pultom branjarije ali pa sodeluje v veletrgovini, vedno je naloga
ista: na eni strani imamo blago, ki ga hocemo prodati, na drugi
strani kupca, ki si blago Zeli, ali katerega moramo Sele prepricati,
da je v njegovo korist, ¢e si blago nabavi. Prodajalec mora napra-
viti most med blagom in kupcem, kar je seveda nekaj drugega,
kakor blago samo pokazati in potem imenovati ceno.

Oglejmo si najprej natanéno kupeca. V nazivu »njegovo veli¢an-
stvo kupec« ali kakor pravi sedaj Bata »na$ odjemalec — na$§ go-
spod«, je prav znacilno izraZzen zunanji odnos med trgovcem in
kupcem. Toda mnogo teZji a zato tudi mnogo vaZnejsi je notranji
odnos med obema d¢initeljema. Prodajalec mora biti zmoZen po-
globiti se v misli kupca. Prodajalec, ki ve, kaj hoce odjemalec,
prodajalec, ki gleda z oémi kupca, je blago Ze tudi prodal. Znan-
stveno pravimo, da mora biti prodajalec dober psiholog ali
dusSeslovec in zato govorimo tudi o psihologiji prodaje.
Toda taki udeni izrazi nam kaj malo pomagajo in zato hocemo
govoriti o predmetu tako, kakor morate vi govoriti s kupcem, t. j.
jasno, naravno in odkritosréno. Kako enostaven in vendar prepri-
¢evalen mora biti notranji odnos med kupcem in prodajalcem, nam
prav lepo povedo naslednja pravila neke londonske tvrdke. Vajenci
jih morajo opetovano prepisati v svoje lepopisnice, dokler jim ne
preidejo v meso in kri.

Kupec mora biti vedno zadovoljen, ko zapusti trgovino.

Kupec se mora pocutiti pri nas tako, da govori o nas.

NajvainejSe kar prodajamo, mnogo vaZnejSe kakor blago, je
zadovoljstvo.

Nasa prva dolZnost je, da spoznamo kupceve Zelje.

Skrivnost uspeSnega prodajanja je zadnje in glavno vpraSanje:
Kaj misli kupec o prodaji?

Res lepe besede, ki jasno oznacujejo bistvo prodaje. Pridajmo
jim Se sliéne misli o sozZitju med prodajalei iste trgovine. V vseh
prodajnih prostorih naj vlada pravi duh tovaristva. Po odgo-
vornosti in poloZaju mora biti nekdo prvi in nekdo zadnji. Toda vsi,
ki ste tako tesno povezani po istem delu in stremljenju, tvorite
vendar eno druZino, ki jo naj vodi ista misel in isti duh. Samo na
osnovi veselja in dobre volje, poStenja in medsebojnega spoStovanja
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vzklije navdusenje za stroko, kar je prodajalcu prav tako potrebno
kakor ribi voda.

Po majhnem ovinku se vrnimo spet h kupcu. Prodajalec-zacetnik
si mora zaponmiti, da delimo kupce v dve glavni skupini. V prvo
spadajo tisti, s katerimi prodajalec nima teZzkega dela, ée dobro
razume osnovne zakone prodajanja. To so kupei, ki imajo vsaj eno
naslednjih lastnosti: dobrodusnost, ljubeznivost, zaupljivost, odlo¢-
nost ali pa so strokovno nepodkovani. K drugi skupini, s katero ima
prodajalec mnogo tezje delo, spadajo meodloéni, nezaupljivi, stro-
kovno podkovani, kriti¢no nastrojeni, domisljavi, bojec¢i, na majhne
prednosti racunajo¢i in priloZnostni kupei. Kako nam je ravnati z
drugo skupino, si hoéemo naknadno ogledati posebe, za sedaj pa si
razélenimo kupca v obée, da spoznamo, kaj zahteva od prodajalca.
Naslednja pravila so resda skoraj samo po sebi umevna, toda jprav
taka pravila prekrsiti je najveéja pregreha.

Kupec boce bifi posireZen od sfrokovno
Solane osebe.

Zato je potrebno temeljito poznanje blaga, ki ga prodajamo,
torej poznanje blagoznanstva. Kupcu ni do praznega bese-
dic¢enja. Obupno je, ¢e pridemo v roke prodajalcu, ki govori na
dolgo in Siroko o blagu, razkriva pa z vsako besedo svoje neznanje.
Bolje bi bilo, da bi bil tih kakor grob. Nekateri prodajalci so od
narave obdarovani z govornim talentom. Kakor je ta dar vaZen za
prodajalca, tako se je treba ¢uvati, da ne navaja prodajalca k
povrsnosti. Kupec ni zadovoljen s povrSno razlago. Pomnimo
dobro, da odlo¢uje skoraj v vseh strokah poznavanje blaga. Kupec
mora dobiti spostovanje pred vasim znanjem, presiniti ga mora
zavest, da je vasSe znanje za njega velike vaznosti. Strokovno znanje
pa ni kar si bodi; pridobiti si ga je treba s temeljitim proucevanjem
in opazovanjem. Blagoznanstvo je postalo, hvala Bogu, vaZen
predmet na trg. nad. Solah, toda ne smemo pozabiti, da je tamkaj
pridobljeno znanje samo osnova za poznejSe specijalno pro-
ucevanje tiste stroke, v kateri se udejstvujete.

Sposobni prodajalec mora vedeti,
iz kakih sirovin je izdelano blago in zakaj prav iz teh?

Prav koristno bo tako znanje nasproti kupcem, ki hoéejo blago
kritizirati. Veéina ugovorov sestoji iz praznih besed in za prodajalca
ni ni¢ lazjega, kakor s svojim strokovnim znanjem take ugovore
ovredi. Dejstva in dokazi bodo vsakega prepricali. Ce pa ugovarja
&lovek, ki o stvari v resnici nekaj razume, potem bo vase strokov-
njasko mnenje tem bolj zaleglo, doéim bi sploSne fraze pomenile
popolni polom. Naj £e pripomnim, da se ne smete s svojim znanjem
nikdar bahati, ali na podlagi svojega znanja smesSiti konkurenco.
S takim postopanjem odbijate kupce.
Nadalje je treba znati,

kako je blago izdelano.



Toda Bog ne daj, da bi prideli kupca dolgocasiti s celotno fabri-
kacijo blaga. Povedali boste samo to, kar kupca ocividno zanima,
kar je za njega koristno. Zakaj so Sivani érevlji boljsi ko zbiti?
Zakaj je svila, meSana z umetno svilo bolj trpezna? Zakaj je
priporodljiv lanen ovratnik? Zakaj je ta vrsta premoga v te in te
svrhe boljsa ko ona? Zakaj so ta ocala bolj$a in draZja itd. itd.
Tako prakti¢no znanje vzbuja v kupcu ¢ut zaupanja in s tem je blago
ze tako rekoc¢ prodano.

Poznavanje blaga po zunanjosti

je izredno vazno. Da mora prodajalec poznati v specerijski trgovini
po zunanji obliki recimo vse vrste kave, ¢aja, riza itd., to je sicer
umevno, toda zahteva precej vaje. Ne zadostuje pa, da vrste samo
poznate, mnogokrat je treba, da na zanimiv naéin predodite stvar
tudi kupcu, ki bo potem blago drugade cenil. Ce poveste, da je ¢aj
prvovrsten, ne zaleZe zdaleka tako, kakor ¢e razloZite, na ¢em se to
spozna.
Prodajalec mora vedeti,

kako se blago uporablja in kako se z njim ravna.

Prodajnih predmetov, ki imajo razne uporabne moZnosti, je prav
za prav veé, kakor bi si ¢lovek mislil. Prodajalec mora paziti, da
ne pozabi ¢esa omeniti. Kako mnenje bo imel kupec o vas, e Sele
naknadno zve, da se da kupljeni predmet uporabljati tudi na
drug naéin. Vrednost trgovine pa poskoéi v njegovih oceh, ée
spozna, da vam ni samo do tega, da kaj prodate, temve¢ vam je v
prvi vrsti do tega, da ima kupec ¢im vecjo korist od tega, kar
je kupil.

VaZno pa je tudi, da povemo kupcu, kako mora s kupljenim
predmetom ravnati. HvaleZen nam bo, ¢e mu povemo: da trpe
nogavice mnogo dalje, ée jih pred prvo uporabo operemo; kako je
treba prati razno blago; kdaj Sele smemo snaziti preprogo s
sesalcem; ali naj snazimo valj na pisalnem stroju z bencinom ali
§piritom itd. Kupec gotovo ni bil zadnji¢ v trgovini, kjer se ga je
prakti¢no pouéilo. Kako nerodno pa je za prodajlea, ¢e mu kupec
pri reklamacijah opraviceno ocita, da ga ni poudéil, kako mu je z
blagom ravnati? Prodajalec, ki skrbi za kupca in ga zadovolji v
vsakem pogledu, si ne pridobi samo tega kupca, temve¢ tudi njegova
priporoéila. Zadovoljni kupei so za vsako trgovino najboljsa
in najcenejSa reklama.

Odnos blaga napram modi, novim fabrikacijskim nacinom, novim
iznajdbam itd.

je prav tako vaZen. Prodajalec mora biti poucen o stvareh, ki se
ticejo blaga samo posredno. Kdor prodaja radio-aparate, mora
poznati tudi znamke, ki jih ne vodi; kdor prodaja izdelano obleko,
modno blago, cevlje itd., mora biti poucen o zadnjih izdelkih mode;
knjigarnar mora poznati zadnje izdaje knjig itd. Prodajalec bo v
primernem trenutku vse navedel kot tehten razlog, kar bo prav
ugodno vplivalo na kupca.
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S strokovnim znanjem oboroZen prodajalec bo kupcu vedno
dober svetovalec. Kupec noc¢e, da bi se vse blago enako
hvalilo, kupec hoce videti razne izdelke in hoce, da se vsako
blago na kratko, toda dovolj jasno oznaéi. Kupec tudi node, da bi se -
ocenilo prav tisto blago, ki se njemu dopade, kot najboljSe.
Kupec hocée samo, da bi se vse strokovno ocenilo, kupec si
Zeli, da bi se v trgovini éesa naudéil.

Pri tej priliki naj omenim, da je nedopustno priporocati blago
kot dobro zato, ker ga prodajalec sam nosi ali sam
uporablja. Prvié¢ se ¢uti vsak kupec za boljSega od prodajalca in
drugi¢ hode kupec posebno v modnem blagu kaj takega, Cesar drugi
nimajo.

Kupec ima pravico, da ugovarja.

Prodajalec, ki svoje blago dobro pozna, je s tem Ze pripravljen
na kupcéeve ugovore. Vendar svetujem nujno mlajSim prodajalcem,
da posvetijo ugovorom posebno paznjo ter obravnavajo to poglavje
za svoje predmete podrobno in sistematiéno. ZabeleZite si vse
ugovore, ki jih lahko kupec navede pri dolodeni robi. Starejsi pro-
dajalec ali Sef bo va$ spisek rad spopolnil. Na vsak ugovor se vadite
odgovoriti strokovno, ne predolgovezno, jasno a vendar prijazno.
Bog ne daj, da bi se uéili tega na pamet. Bilo bi prisiljeno in ne bi
ucinkovalo. Ce veste, kaj je treba v odlo¢ilnem trenutku kupcu
odvrniti, potem bodo prisle prave besede same na dan.

Posebno previdni morate biti pri novem predmetu. Ce
je v resnici potreben, potem je vaSa naloga, da kupcu dokaZete, da
masi prodajni predmet neko vrzel, ker opravlja svojo nalogo na
lepsi, smiselnejsi ali cenejsi nadin. Ce ugovarja kupec s tehtnim
razlogom, vam mnenje dobavitelja (tovarnarja) ne more biti vedno
odloéilno, ker je cesto koristoljubno. Bodite zato v takih primerih
previdni, da ne Skodujete slovesu lastne trgovine.

Ce se vam dozdeva, da ste ugovore kupca prepric¢evalno odbili,
a vendar niste dosegli zaZeljenega uspeha, potem radi tega nikar
ne krivite samo kupca. Tako staliSée je sicer zelo udobno, toda
uspeh bo vendar splaval po vodi. V nefem mora biti pogresek in
tega ste povzrocili samo vi. Z neusmiljeno strogostjo razélenite
svoje postopanje in svoje besede. Napreduje samo tisti, ki se uéi
iz svojih pogreskov. Mogoce tudi niste napravili pogreska, toda
manjka vam pravega poleta in zaleta. Stopnjujte svoje
navdusenje za blago, ki ga prodajate!

Cesto pa je prodajalec tako navdusSen za svoj predmet, da kupec
ne utegne in ne more povedati svojih ugovorov, ki ga teze. Proda-
jaléevo nepremisljeno govoricenje je prav grda napaka. Pomnite,
da mora prodajalec veckrat molcée poslusati, kar je za marsi-
katerega tezje kakor govoriti. Modro ravna samo tisti, ki o pravem
¢asu govori, a o pravem ¢asu tudi moléi.



Odloca naj kupec, a ne prodajalec.

Prodajalec vprasa Se ob koncu: Ali Zelite Se cesa? Ce se mu

- odvrne, hvala, potem mora to zadostovati. Seveda je trgovecu v prid,
da kupi kupec ¢im veé. Zelja po vedjem zasluZku, ki je povsem
naravna, vas bo zavedla, da boste hoteli kupcu sSe kaj naprtiti. To
se vam bo mogode tudi posrecilo. Toda racunati morate z dvema
slabima posledicama. Prvié nima kupec s takim posiljenim nakupom
pravega veselja in drugi¢ gorje trgovini, o kateri priéno govoriti:
V trgovini N. poskuSajo Se vedno kaj drugega prodati. Tje
ne grem veé. Take govorice oz. tako razpoloZenje nastane, ce
smatra prodajalec kot dokaz svoje posebne spretnosti in zmoZnosti,
da je komu Se kaj naprtil. Taka ¢astihlepnost je napacna in
Sefi bi morali paziti posebno na vas mlajSe prodajalce, ki v tem

pogledu navadno prednjacite.

Vendar imamo tudi tukaj izjeme, ki samo potrjujejo pravilo,
da prodajalec ne sme siliti. Kupec mogoce ne misli na kako reg,
oz. sploh ne ve, da jo rabi. Prodajalec je v takih primerih opra-
viéden, da, ima celo dolZnost spomniti kupca na dolo¢en
predmet, ki je v nekaki zvezi z nakupljenim blagom. Razlika med
prej omenjenim siljenjem in takim vpraSanjem je v tem, da
pomeni drugi primer resni¢no uslugo. Kupee, ki si je kupil
srajco, in mu prodajalec nekako mimogrede pokaZze, kako lepo se
vjema z njo ta in ta kravata, bo kravato mogoce kupil, ne da bi
imel obcutek, da je nekaj kupil, ¢esar ni hotel. Prodajalec mu je
napravil uslugo, za kar mu je hvaleZen. Toda ce bhi rekel kupec
vljudno »ne«, mora prodajalec to upostevati.

Vprasanje, ali Zeli kupec Se to in ono, je vaZno pri takih pred-
metih, pri katerih kupec ali pozabi ali celo ne ve, da se brez dolo¢enih
pripomockov ne dado uporabljati. Predstavljajte si njegovo jezo, ce
sele doma opazi, da mu manjkajo za nakupljeni Zelezninarski pred-
met vijaki, a ga prodajalec na nje ni spomnil. Isto velja za razne
radio-tehniéne predmete, Solske potrebséine, barve itd. Torej Se
enkrat, ne silite kupca h nakupu, toda opozorite ga na stvari, o
katerih domnevate, da je na nje pozabil

Svarilo je seveda brezplodno za take trgovine in potujoée
kramarje, ki prodajajo ni¢c¢vredno blago. Tak trgovec ve, da
bo prodal samo enkrat in zato sili v kupca. Svojo nalogo si pred-
stavlja nekako tako-le: Na eni strani sem jaz, prodajalec, na drugi
strani pulta pa stoji moj nasprotnik, kupec. Mimogrede
omenjeno je zanimivo, da pravimo kupcu tudi stranka, ker stoji
na drugi strani pulta, kakor da bi bilo vse skupaj dvoboj. Naloga
takega prodajalca je, da ne zmaga stranka, temveé on, prodajalec.
Seveda velja to postopanje samo za trgovine z ni¢vrednim blagom,
ki se take tehnike mora jo posluzevati. Kdor pa si hoée pridobiti
trajnih odjemalcev, se bo takih sredstev izogibal kakor kuge. Kupec
ni sovraznik, ki ga moramo premagati, temveé pri-
jatelj, kisigamoramo pridobiti. Pomnimo osnovno pravilo:
NajboljSe bomo varovali svojo korist kot prodajalec in korist svoje
trgovine, ¢e bomo pazili na korist svojih odjemalcev. Prodajati

8



pomeni postreéi in prepriéati. Kdor dela drugace, posebno kdor hoce
giliti, ta je na napaéni poti.

Kupec se da prepricati, a ne pregovorifi.

Ce kupec ve, kaj hode kupiti, potem je prodajaléeva naloga
enostavna. Da mu to, kar hoée in mu po potrebi Se pomaga z dobrim
nasvetom. Toda &e stranka ne ve, kaj prav za prav hote — o tem
hodemo Se govoriti — potem pride prodajalec lahko v skusnjavo, da
sku$a prodati to, Sesar bi se rad iznebil, a ne tega, kar si kupec
podzavedno Zeli. Prodajalec je torej kupca enostavno pregovoril,
a mu ni dopustil, da bi v miru preudaril, kaj hoe. Kupec spozna
naknadno, da postreZba ni bila stvarna in poStena in po vsej pl:ilikl
ga trgovina ne bo veé videla. Druga¢na je zadeva, ¢e prodajalec
spozna, da je kupec resniéno na napac¢ni poti. Takrat ga ne bo
pregovoril, temveé prepriéal, da je njegovo, to je prodajaléevo
mnenje pravilno.

Nekaj o sugestiji ali vplivanju.

Neodloéni in nezaupljivi kupec sta merilo za prodajalcevo spret-
nost in izvezbanost. Toda spretnost tukaj ni miSljena samo v smislu
prodajne tehnike ali rutine, temveé kot sposobnost, ali zna proda-
jalec prodreti v kupéevo notranjost. Dober prodajalec mora spoznati,
ali odloc¢uje pri kupcu ¢ustvo ali volja, ali je razumen
ali neumen, bojazljiv ali nadut. Spoznati mora, kaj je
glavni nagib, ki Zene kupca k nakupu. Nagib je ¢esto prikrit in samo
spreten pogovor nam ga lahko odkrije. Ko nam je kupceva notra-
njost na ta nacin postala jasna — to je prakti¢no duSeslovje ali
psihologija — bomo Sele z uspehom uporabili primerno sredstvo. Ce
spoznamo, da prevladuje razum, bomo podértali razumske dokaze
(kakovost, ceno, marko itd.), pri ¢ustveno razpoloZenih kupcih bo
odlocalo ¢ustvo (lepota, zadovoljstvo, moda, hvaleZnost, ljubezen).
Véasih bomo podértali Stedljivost, drugié zopet razko$je, véasih bo
odloc¢alo vprasanje zdravja, drugi¢ vprasanje denarnice.

Vsako besedo, vsak stavek, ki ga v tem smislu spregovorimo,
pomeni uporabo pravilne sugestije, ¢emur pravimo po domace
vplivanje. Sugestiji je podvrzen vsak ¢lovek, ¢e se izvrsi pra-
vilno in ob pravem ¢asu. Na kupca ucinkuje ¢esto mimo besede tudi
prodajalc¢ev pogled in njegov izraz. Kdor hoce postati dober proda-
jalec, se naj vezba v takem praktiénem dusSeslovju, kajti delo mu bo
potem v resni¢no veselje, svoj poklic bo raje izvrSeval in bolj cenil.
Seveda, kdor hoce na druge ljudi vplivati, mora biti sam znadéa j
1311 0 i ebnost, to pomeni, biti mora sam poln, globok in resniden
clovek.

Prakticen primer nam naj pokaZe, kako lahko vplivamo na
neodloéneZa glede na kvantiteto t. j. mnozino blaga. Znano je, da se

9



majhne potrebséine, kakor traki za érevlje, gumbi za ovratnike itd.
kupujejo navadno posamié, kar pomeni za trgovea, ¢e upoSteva vse
izdatke (prodajalec, blagajni¢arka, zavijanje, papir, blagajniski
listek) gotovo 3kodo. Ce kupi kupec Se kaj drugega, potem se zadeva
seveda izenai. V neki prodajalni so dobile prodajalke sledece
navodilo: Imenujte vedno ceno za ducat! Kupec bo odvrnil, da je
to preveé, na kar recite: Pol ducata stane toliko. — Nato pa takoj
pristavite: Vedno je prijetno, ée ima ¢lovek doma zalogo teh majhnih
predmetov. — Zadnji stavek je sugestija. Pokazalo se je, da je imela
uspeh. Uporabili jo bomo torej mirne duse pri takih kupcih, katerih
veéji izdatek ne bo jezil, in v zavesti, da smo jim napravili uslugo,
kajti v resnici ima vsakdo rad doma rezervo takih predmetov.

Primerna sugestija bo pri neodloénem kupcu vedno zalegla. Znan
je trik cirkusa Barnum. Ce je stala kopica ljudi, ki se ni ‘mogla
odloéiti, pred vhodom, je poslal par nameSéencev, ki so priceli od
zadaj pritiskati mnozZico proti blagajni. In res! Vsi so kupili vstop-
nice. Na podeZelju uporablja Se tu pa tam trgovec sliéno sugestijo,
ée — stoje¢ med vratmi — s primerno besedo vpliva na omahljivee,
da stopijo v trgovino. Za modernega trgovca opravlja ta sugestivni
vpliv pravilno aranZirana izloZzba. To poglavje pa ne spada v naSo
razpravo.

Kakor pravilna sugestija pospesi prodajo, tako jo lahko zgreSena
(negativna) pri omahujoéem kupcu onemogoci. Paziti je treba na
vsako besedo. Ce redemo neodloéni stranki: Tega najbrz ne rabite!
je kupéija gotovo zgubljena. Ce pa recete v kodcljivem trenutku:
Pokazati hodem Se nekaj posebnega! (ali kaj drugega, kar naj
uéinkuje v pozitivnem smislu), potem je moZnost nakupa Ze zopet
podana. Ista vsebina dveh stavkov ucinkuje lahko nasprotno. Ce
redete: Te nogavice se tezko raztrgajo ! ste govorili slabo, kajti
beseda »raztrgajo« je negativna sugestija. Reci bi morali: Nogavice
so izredno trpezZne. Napalno: To blago se ne zamaze tako
lahko! Pravilno: To blago ostane dolgo lepo in snazZno. Slabo:
Knjiga vasnebodolgocasila ! BoljSe: Jeizrednozanimiva!

Sedaj poznamo smisel pravilne in napacéne sugestije. Pamet nam
pove, da je velik del naSega hotenja podvrZen raznim podzavednim
vplivom, da je torej pojem sugestija sestavni del vsakdanjega
Zivljenja. Zato lahko preidemo h kupcu z bolj zamotanimi lastnostmi,
ki zahteva prav posebno spretno postrezbo.

Tezkocde.

Na Zalost imamo kupce, ki bi jih bilo treba prav tako wzgajati
za nakup kakor prodajalce za proda jo. Ker pa tega ne bomo
nikdar dosegli, zato mora prodajalec s takimi nevSeénostmi racunati.
Znati mora, kako mu je v vsakem primeru ravnati.

NajpogosteiSa negativna kupéeva lastnost, o kateri smo Ze
veckrat govorili, je

neodlocnost.
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Neodlo¢en kupec — priznajmo, da so to ve¢inoma Zenske — spravi
lahko najpotrpezljivejSega prodajalca v obup. Skladi blaga Ze leze
pred neodloéneZem, desetkrat ste Ze segli po bloku v sladki nadi,
da se vam je prodaja Ze posreéila, toda vedno pride kaj zmes. Ali
Se ni pravi odtenek barve, ali Se ni pravi vzorec, ali je bilo spet
prejsnje boljse itd. Umevno, da ne boste trenili niti z o¢esom, temveé
kazali ves ¢as najprijaznejsi obraz. Toda Ce spoznate, da neodlo¢nost
ni v blagu temveé v kupovalki, takrat je moZen samo en izhod.
Vzemite zadevo sami energi¢no in temperamentno v roke. Cutiti
morate, kaj kupec prav za prav hoée. Pravilna sugestija je v takih
primerih vredna zlata. Kakor hitro se kupcu pojasni, zakaj bo to
ali ono boljSe, potem smatra sprejeto kot samo po sebi umevno.

Ce izbira kupec samo Se med d v e m a predmetoma, pa se ne more
odloéiti, ker se mu oba dopadeta, ima spreten prodajalec vedno
dobljeno igro. Naj navedem primer. V moji navzocnosti si je
znanka kupovala ogrlico. Na zadnje je Slo za odloc¢itev med dvema
iz jantarja, obe sta bili lepi, pribliZno iste cene, toda razliéne izdelave.
Dama se ni mogla odlo¢iti. VpraSala me je za nasvet, toda spretno
sem se izmazal, ¢eS, obe sta zelo lepi. Radoveden sem bil, kaj bo
storil prodajalec. Najslabse kar bi mogel storiti, bi bilo ponavljanje
mojih besed, ali ¢e bi celo rekel: Izberite si eno, kajti to je stvar
okusa. Toda trgovec se je zavedal, da hofe dama dolo¢en odgovor,
in je zato odloédil, da je prvi obesek po njegovem mnenju za njo bolj
primeren, ker je oblikovni vzorec trajne vrednosti in ker je jantar
videti na tem vzorcu pristnejsi. Dama se je takoj odlodila za to
ogrlico.

Umevno pa je, da tudi v takem primeru ne smete biti vsiljivi,
niti ne smete kazati svojega znanja nekako zviska. Se manj

umestna bi bila seveda
nepotrpezljivost.

Naslednja dogodbica naj pokaZe, da ohrani lahko prodajalec svoj
humor, éeprav vse v njem kuha. — Prodajalec je pokazal dami Ze
kopico cevljev, toda vse zaman. Nazadnje poklice Sefa, kateremu se
slednji¢ posreéi pokazati nekaj primernega. Toda ko zve dama za
ceno, rece, da ji je par predrag in se poslovi. Sedaj rece trgovec v
najprijaznejSem tonu: Gospa, takih kupovalk bi si od srca Zelel 20.
Dama se zacudeno obrne in vprasSa, kako to? Nato trgovec: Zato,
ker jih imam sto!

Druga negativna kupéeva lastnost je

nezaupl jivost.
Ce pomislimo, kdo vse se je med vojno in po vojni ukvarjal s
trgovino, kaj vse je moral cesto vzeti kupec za svoj denar, potem
se prav za prav niti ne smemo ¢uditi, da je nezaupljivost posebno
pri veéjih nabavkah bila umestna. Danes so razmere boljSe, toda
vedno bhoste Se nasli ljudi, ki mislijo, trgovec ima samo namero,
skrbeti za svoj dobicek na S§kodo kupéevo. Napram takim ljudem
pomaga samo solidnost. S strokovnim znanjem morate kupca pre-
priéati, da je blago v resnici tako, kakrsno si Zeli in da je vredno
svojega denarja. Posebno pri takih kupcih morate kazati lep znaéaj
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in praznega govori¢enja se morate izogibati kakor kuge. VasSe znanje,
vasa mirnost in jasnost bodo zbudili v kupcu ¢ut zaupanja in s tem
Jje kupcija ze sklenjena.
Kaj pa je treba odgovoriti na opazko: To blago dobim
drugje bolj poceni!

Saj ne mine dan, da ne bi slisali tako ali sli¢no pripombo. Napaéno
bi bilo, ée bi hoteli s silo in z besediéenjem kupca prepricati, da je to
nemogoce. Tudi ¢e imate prav, bo kupec vztrajal pri svoji trditvi.
Drugaden bo uspeh, ¢ée napravimo obraz, kakor da bi kupcu verjel
in se temu ¢udili. Nato previdno poskusimo s vprasanji o kakovosti,
obliki, velikosti, izdelavi itd. Kupci, ki so se samo ustili, utihnejo in
kupijo. Na vsak naéin pa dobe spostovanje pred vami in trgovino,
ker ste dopustili moZnost, da je lahko kje drugje blago cenejse.

Tretja vrsta kupcev so
osebe s pretiranimi zahtevami.

Ti hodejo od vsake stvari vedno najboljSe, najfinejSe, najmoder-
nejSe, toda ne na tak naéin, kakor ostali kupeci, ki si Zele prav za
prav isto. Imajo megleno predstavo o neki, recimo prav
specijalni vrsti riza, o nekem prav posebnem angleSkem blagu, o
nekem prav apartnem modnem vzorcu itd. Postavite pred njega Se
tako izbrano blago, vedno bo fantaziral o Se boljSem. Tudi take
kupce moramo prijeti sliéno kakor nezaupljive: s stvarnimi razlogi.
Dokazite jim, da je predloZeno res najboljSe, kar lahko kupi (biti
mora seveda v resnici). Jedrnata strokovna razlaga obicajno take
ljudi prepriéa. Ce pa tudi to ne pomaga, potem pa poklidite Sefa. S
tem bo pohlep po najboljSem nekoliko nasi¢en in kupec bo kupil.
V prav tezaven polozaj vas lahko spravi
domisljav in nadut kupec.

Mogode vam bo skipela kri, ko boste opazili, da hoce z vsem
svojim vedenjem in govorjenjem pokazati samo prezir do vaSe osebe
in vaSega dela. Taki ljudje so hvala Bogu danes redki, kajti zmagalo
je pravilno naziranje, da je vsak poklic sposStovanja vreden in da
cenimo ¢loveka po delu. Naj vam bo tak kupec svarilen vzgled!
Mogoce bi lahko kaka uboga Zenica, nebogljen otrok ali slabo oblecen
siromak vedel povedati, da je imel posla z

domisljavim prodajalcem!

Mislite na to moznost! Kupéeva domisljavost bo izgubila na ostrosti.
Z ni¢emer ga ne boste lazje razorozili kakor z neprisiljenim, naravnim
in finim vedenjem. Ce ste v svoji stroki res dobro podkovani, vam
ne more priti do Zivega.

Do bojecega, plasljivega kupea

bodite obzirni! Ceprav sam radi skromnosti ne Zeli velike izbire,
vas to ne sme zavajati v udobnost. PokaZite pravilno mnoZino,
razlagajte vljudno in ljubeznivo in pomagajte z dobrim nasvetom.
Taki kupei so najboljsa reklama.
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Kupei, ki hoéejo vedno
majhne prednosti,

so bolj zadeva trgovca kot Sefa kakor prodajalca. Slednji ima
seveda najlaZje staliSée v prodajalnah, v katerih so res stalne cene
in kjer glavna razvada takih kupcev — majhen popust — sploh ne
pride v poStev. Sef vam bo dal v splosnem glede popustov, navrzkov,
darilc in sliénega toéna navodila. Zadeva spada v poglavje trgovske
taktike. Paziti moramo, da tudi takega kupca ne zgubimo, toda biti
moramo oprezni, da se te razvade ne razpasejo. SkuSajmo take
kupce vzgajati, mogoce se nam bo sc¢asoma posrecilo, da sami spre-
vidijo, da majhne prednosti ne odtehtajo koristi obojestran-
skega zaupanja, kar je temelj trgovanja.

Najhujsi kupci so seveda tisti, ki ob vstopu v trgovino natanéno
vedo, kaj bodo kupili — in navadno je to kaka malenkost —
toda izmuéijo prodajalca do skrajnosti, ker si dado pokazati vse
mogoce, dokler nazadnje ne reko, da hoéejo 20 cm dolocenega blaga
te in te barve. Proti taki

neotesanosti
seveda ni leka in prodajalec se lahko tolazi z zavestjo, da je bilo
vse delo vezbanje v potrpezljivosti.

Izredne teZkode pa vam lahko delajo tudi kupei, ki so po svoji
naravi vse prej kakor pravkar opisani. Ogledali so si zalogo,
poslusali vasa tolmacenja, zvedeli za ceno in nato

sklenili, da ne kupijo.

Toda tega ne povedo na glas, ker se sramujejo jasno in odlo¢no
povedati svoje misli in ker jih je nekako sram pred vami, da
ste se z njimi zastonj mucili. Sedaj nastane polozaj, ki je za vas
prav tako muden kakor za kupca. Niste si na jasnem, zakaj prav
za prav ne pride do nakupa, kajti kupec ne pove ni¢ tehtnega, ¢esar
ne bi mogli s strokovnim znanjem ovrec¢i, temve¢ se vam hoce
zmuzniti kakor riba iz roke. Tudi kupcu je sitno, ker se zaveda, da
iS¢e izhoda iz mudénega poloZaja na nepravilen naéin, to je z neres-
nico. Ce bi rekel na glas, da si hofe Se na vsak nadin ogledati isto
blago v drugi trgovini, da lahko primerja kakovost, vzorec in ceno,
potem je zadeva hipoma razjasnjena za obe strani. Mucnega zaprav-
Ijanja dragocenega casa je konec in slovo se lahko izvri brez
nepotrebnih da, ¢e bi, ako hi.

Ker kupec tega ne pove, ostanejo prodajalcu tri moZnosti.
Navadno sam zavlacuje zadevo, trati ¢as v sladki nadi na uspeh,
dokler kupec s kakim praznim izgovorom ne zgine. — Druga moZ-
nost je enostavnejSa. Prodajalec spozna pravi vzrok kupdevega
oklevanja in pomaga sam s primerno besedo, da zbere
kupee potrebno energijo in izrefe svoj sklep, da tokrat ne bo kupil.
- IzkuSen trgovec mi je pripovedoval, da je mirne duSe svetoval neki
dami, ki je dolgo ogledovala sukno, in pri kateri je domneval, da bi
si rada ogledala sliéno blago tudi drugod, naj gre Se v to ali drugo
trgovino, da spozna polozZaj. Crez eno uro se je dama vrnila in kupila.

Tretja moZnost je najbolj koéljiva. Ceprav je prodajalec spoznal
situacijo, vendar sklene, da ho¢e s primernimi sugestivnimi sredstvi
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zlomiti sklep odhoda ter pripraviti kupca do takojSnjega nakupa.
Katera metoda je najboljsa? Prva pride v posStev seveda samo
takrat, ¢e nikakor ne morete spoznati, zakaj kupec noce kupiti.
Druga metoda bo obidajna, tretja pa priporodljiva samo takrat, ce
ste prepri¢ani, da kupec takega nakupa naknadno ne bo smatral
kot prisiljenega.

Spoznali smo sedaj v glavnih obrisih kupce in njihove lastnosti.
Vidimo, da so to ljudje, ki pridejo vendar zato v trgovino, da bi
nekaj kupili. Prodajalec, ki je vedno vljuden, miren in potrpezljiv,
ki dobro razume svojo stvar in jo zna prepricevalno pokazati, bo
gotovo v ogromni vecini primerov uspel.

Prodajalec.

Ce smo si natanéno ogledali »njegovo veli¢anstvo kupca«, njegove
Zelje in lastnosti, potem moramo posvetiti Se podrobnejSo razélembo
prodajalcu. Da morata biti prodajalec in prodajalka naravnost
natrpana z dobrimi lastnostmi, to smatra kupec kot samo po sebi
umevno. Potrebno pa je, da si tega tako reko¢ popolnega cloveka
malo pobliZe ogledamo in osvetlimo tiste lastnosti, ki so za poklic-
Eega prodajalca potrebne. Videli bomo, da jih mora imeti izredno

osti.

Lahko bi nasli stroko, v kateri opravlja prodajalec svoje delo
povsem mehaniéno. Toda to so izjeme. Povsod mora biti prodajalec

duhaprisoten in zato il e
: &l in sver. Studijska knjiznica Ptuj

Gorje, e stoji z zaspanim obrazom za pultom, ali ée celo prikrito
zazeha med prodajanjem. Kako naj obvlada zaspané celo tehniko,
o kateri smo Ze govorili, kako naj premaga teZkoCe, ki se venomer
porajajo med prodajanjem, ¢e mu je telo zbito in duh zaspan. Kdor
ni dobro prespal noéi, kdor svez in ¢l zjutraj ne stopi na svoje mesto,
ta bo imel nezadovoljne kupce, ta bo napravil manj prometa.

Kitajski pregovor pravi: Kdor se ne smehlja, ta naj pusti
trgovanje. Amerikanski poslovni svet pa zahteva, da ne sme priti
v stik s kupcem noben trgovski nastavljenec, ki ima nesimpa-
tiden obraz ali hud pogled. Geslo se glasi:

Smehljaj se!

Priznavam, da vam je tezko, biti vedno dobre volje, kazati vedno
zadovoljen obraz. Toda kupec to Zeli in njegova Zelja vam bodi
ukaz. Kupec ho ée videti smehljajoé obraz, ho ¢e sliSati prijazne
besede. Ne pozabite, da je vecina nakupov nekaj prazniénega,
desto nekaj slovesnega. In v takem razpoloZenju kupec nikakor
ne Zeli videti pred seboj dolgocasnega ali celo zaspanega obraza.
Toda dobre volje morate biti tudi radi samega sebe. Pomislite dobro,
kam bi prisli, ¢e bi vam lebdele pred oémi samo misli: Gorje, dan
na dan moram prodajati vedno eno in isto. Na pamet Ze vem svoje
litanije, za malo placo se moram klanjati vsakemu c¢loveku. — Ce
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bi mislili tako, potem bi bil poklic prodajalca res obupen in dolgo-
¢asen.

Toda zadeva se spremeni, ¢e misel obrnemo. SrediS¢e prodajal-
devega prizadevanja ni mrtvo blago temved¢ zZiv ¢lovek.
Kako bom dobro postregel kupcu? to mora biti os
vadega zivljenja in ta vidik da vasemu poslu naenkrat drug obraz.
Priznajte, da je malo poklicev, ki bi bili v tako tesnem stiku z
resni¢nim Zivljenjem kakor je vaS. Z nekoliko filozofije vam mora
postati jasno, da je vaSa naloga izpolnjevati najskrivnejSe
Zelje, vazne potrebe in tihe sanje ljudi, ki se vrste
pred vaso mizo kakor malokje drugje v vrveZu Zivljenja. Vsak
kupec je drugaden od prejSnjega, noben razgovor ni popolnoma enak
drugemu, sto in sto naéinov vodi do prodaje. Vse to skupaj tvori
veselje do prodajaléevega poklica, to je vsebina vaSega
Zivljenja. Mislim, da je torej vas poklic dovolj lep in zanimiv, da
lahko nastopite vsakdanje delo z nasmeSkom na licu in da ohranite
svoje dobro razpoloZenje do vecerne ure. IzkuSeni trgovei pravijo,
da imajo prvovrstni prodajalei prirojen talent za prodajanje. Gotovo
mislijo pri tem na to notranje razpoloZenje, ki je nekaterim priro-
jeno. Jaz pa pravim, da je optimizem in vedra volja vsako-
mur prirojena, toda po nepotrebnem si sami gubimo obraz in
se silimo v kislo razpoloZenje. Prodajalec, ki ne najde v svojem
poklicu prave vsebine, postane suhoparen, brez zivljenja, skratka,
dobi lastnosti, ki jih najlaZje oznaéimo z reéenico: je siten kakor
muha. Smehljaja ni na njegovem licu, ne, ko pri¢ne in ne ko konca
delo. Tak ¢lovek je zgresil svoj poklic. Ce ga hofemo obdrzati, ga
obdrZimo za delo, kjer ne pride s kupcem v dotiko. Trgovina ni
vojna, temveé skupina usluznosti, ki jo opredeli Amerikanec z
nazivom »Servicec.

Vljudnost in korist trgovine zahteva, da ima prodajalec vedno

skrbno zunanjost.

Biti mora umit, imeti snaZne nohte in roke, pobrit, imeti mora
snazne cevlje, polikane hlace, snaZen ovratnik! Na drugi strani pa
spet ni potrebno, da bi bil prodajalec gizdalin, prodajalka pa modna
pupa. Potrebno je samo, da ste solidn o obleceni, opaziti se torej
ne smenitielegancanitipovrsnost. Solidnainskrbna
zunanjost pa je tudi koristna prodajalcu samemu, ker se pocuti
v taki obleki samozavestnega, do¢im dela prevelika ali premala
paznja na zunanjost ¢loveka negotovega. Kupec, ki vas vidi, ne
sme misliti: Temu ¢loveku hodi tango po glavi — a tudi ne: Po
prodajaléevi zunanjosti mora biti trgovina precej zanikrna. Torej
Se enkrat: NajboljSa obleka je tista, ki je sploh ne opazimo.

VaZno poglavje, ki ga pa morem v nasi razpravi le na kratko
obravnavati, ¢eprav je za marsikoga Zivljenskega pomena, so razne

telesne hibe in druge napake.

.Slepili bi samega sebe, ¢e ne bi priznali, da odloca v Zivljenju telesna
zunanjost prav tako kakor notranja vrednost. Cesto omahne naj-
boljsi, ker ga kazi kaka telesna hiba, bolezenska razvada, nelepa
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zunanjost in slitno. Kogar muéi ena naslednjih nadlog, odpravi
lahko vsako, & se zdravi strokovno in ima dovolj trdno voljo,
da postane osebnost, ki uéinkuje v vsakem pogledu.

Pazite, da ne dobite oz. da odpravite naslednje nevsecnosti: slab
duh iz ust, zanemarjeni zobje, bolezni las, necista polt obraza, rdece
roke, ozebline na roki, potenje, potne noge in strasni duh radi
nezadostne nege in snage, bolne oéi itd. Vsa prodajna umetnost
vam ni¢ ne pomaga, ¢e ste malomarni v teh reéeh. Ni¢ nam n. pr.
ne napravi ¢loveka bolj odvratnega kakor slab duh iz ust in »vonja-
ve« noge. To sta izredno zoprni hibi posebno za prodajalca, ker se
kupec s studom obrne od njega, ko odpre usta. Pravilna nega zob,
zdrav Zelodec in po potrebi raztopina Kalcium hypermanganicuma in
zlo je odpravljeno.

Nerodna napaka je tudi jecljan je. Ker je izSla pred kratkim
strokovna knjiga za odpravo te hibe in so uspehi po novi metodi
izredno dobri, zato si naj prizadeti nabavijo knjigo ter s trdno voljo
odpravijo napako, ki je za prodajalca prav sitna.

Imamo Se druge hibe, ki sicer niso telesne narave, temveé so
dusevnega izvora. Mogoce grizete nohte; morebiti postanete
brez vzroka rde¢, kar vas spravlja v zadrego,; kupcu ne morete
pogledati v oéi. Mogode imate razvado, ki vas dela smesnega: brez
potrebe ponavljate vedno isto besedo »aha«, »tako tako«; vsakih
deset sekund ste z roko v laseh; pihate sliSno skozi nos; s prsti
bobnate po prodajni mizi itd. Vse razvade se dado odpraviti, neka-
tere tezje, druge lazje. Ce je treba, vprasSajte tudi zdravnika.

Morebiti ne boste mogli odpraviti majhne razvade samo radi
tega, ker jo imate skrivoma radi. Pomislite v takem primeru, da
je to drugim zoprno in da je madez na vasi osebnosti. Ali ste Ze
kdaj opazovali ¢loveka, ki s slastjo sesa svoje zobe? Brrr! Opazujte
torej tudi sebe! Malo je 1judi, ki ne bi imeli kakih hib, bodisi telesnih
ali dusevnih. Velika verjetnost je, da vi niste ta redka izjema,

Umevno, da mora znati prodajalec,

kje se nahaja najmanjsa stvar.

Prav tako tudi za kakovost in ceno. Kar i§éemo, moramo tako j
najti. Ze samo vpraSanje na soprodajalca: Kje pa je Skatla z redis-
peresi? mocéno omaja zaupanje kupca v solidnost trgovine. Ce se
iskanje Se nadaljuje, postane kupec radi prodajaléeve nervoz-
nosti Se bolj nezaupljiv, boje¢ se, da bo prinesel nekaj, kar mu
bo bas prislo pod roke. Ne pozabimo, da delujeta v kupcu dva na-
sprotujoca si vpliva. Na eni strani uéinkuje naklep nekaj kupiti, na
drugi strani pa razne motnje, ki kupca venomer zadrzujejo, ki
delajo torej proti nakupu. Poznavanje in upostevanje teh motenj
je vaZzno za vsakega dobro izSolanega prodajalca. Paziti mora v
prvi vrsti, da sploh ne nastanejo. Umevno je, da iskanje blaga po-
spesuje porast omenjenih motenj. Kupec postane nerazpolozen in ée
se nazadnje zahtevano tudi najde, se lahko zgodi, da odide brez
nakupa in gre v trgovino, kjer ne zabijajo ¢asa z iskanjem blaga.

Vse drugaéno spostovanje dobi kupec, €e pozna prodajalec
celotno zalogo kakor svoj zep. Vadite se torej, da boste nasli vsako
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blago, vsako velikost, izdelavo in zahtevano ceno. Pri tem tudi
pazite, da kaka roba ne poide. Ce je res ni — kar se sme zgoditi le
izjemoma — potem je na vsak nacin boljSe, da poveste to stranki
takoj z opazko, da prispe v dolo¢enem casu, kakor pa da ugotovite
Sele po dolgem iskanju, da zahtevanega sploh ni. V zadnjem primeru
bo tezko prodati sli¢no blago, do¢im bi v prvem primeru to slo. Ce
ne drugega ste vsaj dosegli, da odloZi kupec nakup, ¢e se mu preve¢
ne mudi.

Da vam ¢&tivo ne postane predolgocasno, ho¢em vriniti anekdoto
od Roda Rode. Kupec si hoée nabaviti par nogavic z dolocenim
vzorcem. Kako se obnaSajo razni narodi, ¢e blaga ni? Turek se
ne gane. AngleZ odkima. Spanjolec: S takim blagom, kakor
si ga Zeli ekselenca, se ne bavim. Francoz: Imam vse, toda prav
to blago je poSlo pred eno minuto. MadZar: V enem tednu, ne,
v eni uri bo cel vagon tega blaga tu. N e m e ¢ nas poudi, da je blago
iz mode in da ga nosijo samo ljudje slabega okusa. Ima pa sli¢en
predmet najboljSe kakovosti, najmodernejSe. Amerikanec na-
prti kupcu namesto nogavic nagaceno Zzirafo.

Pozdravljati

bi moral prav za prav vedno kot vstopivsi kupec sam. Ce tega ne
stori, se vam ne sme povesiti nos, temveé pozdravite prav vljudno
vi. Ce vam priSlec na pozdrav ne odgovori, vas tudi to ne sme
spraviti v slabo voljo. Kupec si lahko tudi to dovoli. Posebno ostro
pazite, da ne spregledate prisleca, ki je stopil v trenutku, ko ste
sami prezaposleni s postrezbo. Ni¢ ne ucinkuje slabse, kakor ce se
za novodoslega sploh nikdo ne zmeni. Kupec, ki mu strezete, ne bo
zameril, ée vljudno pozdravite novodoslega in mu reéete: Prosim,
potrpite za trenutek! Véasih storite lahko Se ve¢. Pri svojih nakupih
sem Ze videl prodajalce, ki so pravi mojstri v tem, kako se lahko
delno streZe tudi drugi osebi, ne da bi bila radi tega prva manj
dobro postreZena. — Pri tem poglavju naj Se omenim, da mora
imeti kupec vedno moznost, da se lahko vsede. Prodajalec mora ob
gotovih prilikah sedeZ ponuditi.
Glede splosne vljudnosti

je dala neka veletrgovina svojim prodajalcem naslednja navodila:
1. Bodi vljuden! 2. Ne govori s tovari§i prodajalei ali prodajalkami,
¢e so kupei v trgovini! 3. Ce je kdo navzoé, potem ne pospravljaj
zaloge! 4. Ko pozdravljas, se prijazno smehljaj! 5. Glej kupcu v
ofi! 6. KaZi svojo usluznost! 7. Zanimaj se za to, kako kupec
kupljeno blago uporablja! 8. Ne mezZikaj si s tovarisi, ée vidi§ na
kupcu kaj posebnega! 9. Bodi prijazen in svez! 10. Zahvali se
stranki, tudi ¢e ni ni¢ kupila!
Ceprav je vljudnost vaZna, morate vendar paziti, da ne

pretiravate.
Kjer je vljudnostnega besedi¢enja preve¢, tam postane kupcu sitno
in v njem raste nezaupanje. Vse narejeno odbija, vse naravno pri-
vla¢uje. — Posebno poglavje so
castni naslovi.
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Ali jih prodajalec naj uporablja ali ne? Kazalo bo, da jih uporab-
ljate vedno, ¢e veste, kak naslov ima kupec. Vendar je slabo, ce jih
uporabljate preveckrat. Ne mecite z nazivi, kakor: gospa svetni-
kova, gospod doktor, gospa profesorjeva naokrog, temve¢ jih upo-
rabljajte bolj skopo. Pameten ¢élovek ve, da so naslovi nekaj
zunanjega. Zgodi se lahko, da se c¢utijo ostali kupci radi tega
zapostavljene in zato razzaljene. Na noben naéin pa ne smete rabiti
imena pri tistih osebah, ki imajo naslove. Torej ne: S ¢im lahko
postreZzem, g. Oblak? temveé: g. major?

Prodajalec si mora pridobiti sposobnost,
bliskoma presoditi,

kdo je priSel. Ni vse eno, ali je prisla gospa svetnikova ali gospa
hisnica, ¢astnik ali straznik, starejSi gospod ali mladeni¢. Sodbo si
napravite po obleki, nastopu in govorjenju. Kupec seveda ne sme
spoznati vaSega presojevanja. Biti morate z vsakim enako
vljudni in prijazni. Toda vaina je ugotovitev iz kupéijskih vidikov.
Vsakemu bomo na drug naéin ponujali blago, izbirali drugace in
upostevali drugac¢ne cene. Toda vedno se je treba vesti naravno.

Do kupca morate varovati neko primerno razdaljo, to je, ne
smete postati z njim

preve¢ domad.

Tuje osebe ne nazivajte »dragi moj!« »ljuba mojal!«. Gotovo je
domadnost pri nakupu lepa stvar, toda kako dale¢ naj sega, o tem
ne odlo¢a prodajalec temveé kupec. Ce veste, da ima dama rada,
¢e nekoliko pobozZate njenega otroéica, potem to lahko storite. Toda
nekatere matere tega ne marajo, kar morate upostevati. Tisti, ki
imate po vedini kmecke stranke, pazite na dvoje: Prvié, da posebni
nadin obéevanja s podezelskim kupcem ne prenesete tudi na me$cane
in drugié, da éuvate tudi v obéevanju s kmetom takt. Priznavam,
da je v teh primerih razgovor bolj domaé, toda cuvajte se raznih
neslanosti in predvsem praznega besedi¢enja. Tudi priprosti drvar
zna ceniti naravno in dostojno govorico. Ker je hribovec
nekoliko zakrknjen in dvakrat nezaupljiv, boste seveda dvakrat
podértali svojo prisrénost, toda pazite, da ne prekoraédite potem pri
mestni publiki meje.

Ce vas svarim pred prezaupnim obnaSanjem, moram seveda isto-
¢asno podértati ogromni pomen

osebnih odnosov

- med trgovino in kupcem. Kupec ima v sebi nagnjenje, da kupuje
tam, kjer ga poznajo, kjer ga cenijo in kjer ga individuelno
postreZejo. Osebni odnosi so skrivnost vseh detajlnih trgovin,
ki se razlikujejo od svoje konkurence. V ¢asu, ko je teZko kaj poseb-
nega nuditi glede na kakovost in ceno, je treba privezati odjemalca
na trgovino z osebnimi vezmi.

Kupec je izrekel svojo Zeljo. Prodajalec mu sedaj ne sme pred-
loziti vsega, kar spada pod pojem zaZeljenega, temveé le

primerno izbiro.
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Za prikladno izbiro je odloc¢ujoc¢a kupceva nakupna moc, njegov okus
in Se neke okolnosti. Prodajalec mora vse to nekako cutiti, ko je ob
prihodu kupca pravilno ocenil. Priprostemu ¢loveku ne boste
ponudili angleSkega blaga in eleganti dami, ki si Zeli keramike,
ne boste kazali najcenejsSih izdelkov. Staremu gospodu bi bilo
napac¢éno predloziti kri¢eéo kravato, Solaréku bi brezuspeSno nudili
najdrazje nalivno pero.
Kupca je treba pravilno oceniti glede njegove
kupne modci.
Ce ponudite blago, ki presega njegovo kupno mo¢, potem ste
zbudili v njem éut manjvrednosti. Mnogo ljudi je v tem
pogledu zelo obéutljivih. Ce naknadno servirate tudi pravilno ceno,
torej blago, ki stane samo toliko in toliko, ta samo tako
podérta éut manjvrednosti, da kupec cesto brez nakupa odide,
deprav mu je cenejSa roba ugajala. Kakor dolgo bo trajala gospo-
darska kriza, mora prodajalec racunati z dejstvom, da je tako-
zvanemu srednjemu stanu treba paziti na vsako paro. S siromaStvom
raste obéutljivost. Prav tako bi bilo napacno, ¢e bi servirali oc¢ivid-
nemu bogatasu ceneno robo. Njegov ponos je razzaljen, cuti se
premalo uvaZevanega in — zbogom kup¢ija. Kaj je torej storiti, e
po zunanjih znakih ne morete ugotoviti, kaksna je kupna modé
kupéeva. V takih primerih pri¢nite s srednjimi cenami in
dobro opazujte, kako se odzove kupec. Spreten prodajalec bo takoj
spoznal, ali Zeli kaj draZjega ali cenejSega. Pogosto bo najboljSe,
ée kupeca enostavno vprasate, ali Zeli srednjo ceno ali kaj draZjega.
Izraz: Ali Zelite boljSo kakovost? je zelo slab, kajti vsakdo si
zeli dobro kakovost toda pri razliéni ceni. Pri vseh teh moZnostih
glede cene morate paziti, da kupec kar od zacetka ne reée: Ne!
Vsak ne poveta nevarnost slabe prodaje.
SkusSajte uganiti kupéev osebni

okus.

To ni lahka stvar in zato je treba mnogo vaje. V mnogih strokah
zavisi prav od te naloge prodajna moznost. Predvsem morate izlociti
lastni okus. Kupec ne Zeli imeti, kar vam ugaja, temve¢ kar
njemu prija. Mogoce se vam zdi format in vzorec pisemskega
papirja, ki si ga je izbral, ostuden, toda kupec Zeli ravno to blago in
po tem se morate ravnati. V takih primerih ne smete prigovarjati.
Se manj smete z nasmeSkom na ustnicah kazati svoj boljsi okus.
V splosnem pa med vasim in kupcevim okusom ne bo prevelike
razlike. Hvalezen vam bo celo, ¢e mu boste znali pokazati to, kar
prija njegovemu okusu oz. ¢e mu boste na njegovo Zeljo dali
dober nasvet v tem pogledu. Sami veZbate svoj okus najbolje s
proucevanjem najnovejSe mode; vedeti morate, kaj velja sedaj kot
lepo in moderno. Priporotam vam, da pazite na izlozbe drugih
trgovin svoje stroke, posebno ¢e pridete v veéja mesta. Tudi od
kupcev samih se boste lahko mnogo naudéili. Citajte éasopise, ki
obravnavajo vaSo stroko. Prodajalca, ki kaZe okus, bo vsak kupec
uposteval.
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Pogosto izrazi kupec svojo Zeljo samo z imenovanjem blaga, ne
da bi pri tem natancéneje oznacil vrsto, kakovost, velikost, namen
uporabe, ceno itd. Treba je torej

s pametnimi in vljudnimi vprasanji

pomagati. Cim manj vpraSanj nam je treba staviti, tem bolje.
Vprasanja morajo biti zato za vsako blago dobro premisljena.
Teoreti¢no razdeli prvo vprasanje razne vrste zahtevanega blaga na
polovico, drugo na éetrtino, tretje na osmino itd. Pri drugem,
najveé pri tretjem vpraSsanju moramo blago Ze kazati. S tem smo
poskrbeli, da je treba kupcu izbirati samo med blagom, ki vsaj
priblizno ustreza njegovemu okusu ali potrebi. Tudi za to tocko
velja pravilo, da mora biti prodajalec mno g o spretnejsi od kupca.
Mislimo na blago, ki ga kupujemo le poredkoma ali celo samo enkrat
v zivljenju. Prodajalec ima Z njim posla dan za dnem, pozna last-
nosti blaga prav tako dobro kakor lastnosti ljudi, ki kupujejo ta
predmet. Njegova prva vprasanja morajo zato oCitovati mo jstra
stroke in umetnika prodajanja.

Preden pri¢énete s predvajanjem blaga, morate Se paziti na

moZne sitnosti.

V konfekcijskih in modnih trgovinah vpraSajte vedno v naprej za
Stevilko velikosti. Sicer se vam lahko zgodi, da prav tistega vzorca,
ki kupcu ugaja, ni v Zeljeni velikosti na zalogi. Opazili boste, da se
sedaj kupec izredno tezko odlodi za drug vzorec.

Véasih je treba tudi odsvetovati.

Omeniti hodem tiste prilike, ki opravi¢ujejo prodajalca, da kupcu
kaj odsvetuje. Predstavljajmo si: Mamica hofe za sincka
igraco, katere otrok Se ne more doumeti; oce izbere knjigo, kateri je
héerka po starosti Ze zdavnaj odrasla; za hiSna vrata hoce mekdo
klju¢avnico s tezkim kljudem; za malega otroka hoce kupiti stric
ostre bonbonéke itd. Prej smo ugotovili, da se prodajalec ne sme
vmesavati v okus kupca. Toda v takih in sliénih primerih je proda-
jaléeva dolZznost, na fin nadin svetovati kupcu nekaj boljsega,
nekaj bolj prikladnega. Sicer spozna kupec

slabe posledice nakupa,

toda se ne ¢uti sam krivega, temveé rece enostavno: Kakega zlomka
sem pa dobil. Ljudje smo taki, da naprtimo krivdo raje drugemu.
Prodajalec, ki zna na vljuden in takten naéin prepricati kupca, da je
v njegovo korist, ¢e kupi nekaj drugega, si je gotovo pridobil nje-
govo zahvalo. Poudariti pa moram, da je to edini primer, ko smete
ugovarjati kupcu.

Kupéevo namero, da hoce nekaj kupiti, morate z vsemi sredstvi
podpreti in vzdrZati, ogibati se pa morate vsega, kar bi tej nameri
Skodovalo. VaZno je zato, da veste na pamet, kaj deluje na kupca
v slabem smislu, kaj povzroca v njem

motnje,
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ki delujejo proti nakupu. Take motnje so: 1. Slaba zunanja in no-
tranja oprema trgovine. 2. Pri vstopu ni nihée novodoslega pozdra-
vil in sprejel. 3. Cas med vstopom in pri¢etkom prodaje je predolg.
4, Prodajaléeva zunanjost moti. 5. Blago iS¢ejo ali ga ni. 6. Proda-
jalec ne pozna pravil prodajanja (x pravil). : i
K motnjam moramo pristevati tudi
slabo slovens¢ino,

ki jo uporabljajo nekateri prodajalci. Saj nikdo ne zahteva od njih,
da bi bili jezikoslovci. Toda vcasih so pogreSki take narave, da
élovek res ne ve, kako je mogoce zgubiti jezikovni ¢ut za najenostav-
nejsa pravila slovens¢ine. Posebno pozornost morajo posvetiti
jezikovni pravilnosti prodajalci tistih trgovin, kjer se uporablja
tudi nems&éina. Napadéna skladnja in stavkoslovje, uporaba nemske
frazeologije v slovenséini in sliéno ne boli samo naobraZenca temveé
tudi preprostega ¢loveka, ¢e ima ¢éut za pravilni jezik.

Pogosto delajo tezkoce strokovne besede ali terminologija blaga.
Tudi v tem pogledu imate danes lazje staliSte kakor vasi predniki,
saj dobite potrebno osnovo Ze v trg. nadaljevalni Soli, v strokovnih
dasopisih pa imate dovolj snovi za nadaljnji Studij. Nedvomno pa
bi bilo dobro, ¢e bi imeli na nasih strokovnih Solah prirocnike, ki
bi nekoliko bolj upostevali prodajaléevo strokovno izrazoslovje in
s primernimi vajami onemogodili razne grde napake, ki kaze govorico
nekaterih prodajalcev. Na kupca morate napraviti vedno dober
vtis. K temu ne spada samo korektna zunanjost in vljudno vedenje,
temvec tudi pravilna govorica. Poc¢asno in preudarno éitanje korist-
nih in lepih knjig vam bo poostrilo jezikovni posluh, dvignilo samo-
zavest ter vas kon¢no usposobilo, da ne boste samo spreten govornik
v prodajalni temveé tudi v javnem Zivljenju, kjer se boste morali
prej ali slej kot samostojen trgovec udejstvovati.

Prodajaléeva dolZnost je, da take motnje ne nastanejo, sicer
splahne razpoloZenje do nakupa, namesto da bi proda-
jalec razpoloZenje Se stopnjeval. NavduSenje, ki mora tleti v pro-
dajalcu, je treba prenesti na kupca. Predstavljajte si kupéevo
duSevno napetost kot érto, ki se mora od vstopa do nakupa vedno
dvigati. Vsaka motnja povzrodi padec érte, kar je treba z vsemi
sredstvi prodajne tehnike prepreéiti. NajosnovnejSa dolZznost proda-
jaléeva je, da s pogreski in nepazljivostjo ne povzroéi kupdevega
odhoda brez nakupa.

Prej sem omenil, da moramo Ze od zacetka postreéi s pravo
izbiro. Toda poloziti blago na mizo in imenovati ceno, to e ni
umetnost. Blago je treba pokazati v najlepsih lastnostih,

blago mora ucinkovati.

Zato je treba poznavanje blaga in tudi precej spretnosti. Izogibajmo
se Ze od zaletka praznih besed, kakor: Zelo priporoéljivo! Zelo
praktiéno! Izredno poceni! To bi bilo nekaj za Vas! itd. Blago je
treba temeljito poznati, kakor sem o tem Ze govoril. Ce vam knjige
ali drugi pripomocki ne pomagajo, vpradajte svojega Sefa. Ta se bo
veselil, ker se zaveda, da boste tem veé& prodali, éim veé boste znali.
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Blago je treba pokazati tudi v njegovi uporabi. Umevno se
vam zdi to pri rokavicah, klobukih in oblekah. Mnogo tezje je to
Ze pri raznem mogkem in Zenskem blagu. Imel sem priliko videti
prvovrstnega aranzerja neke dunajske veletrgovine. Kako je ta
clovek éaral s svojimi tkaninami, to bi morali videti. Kar je
prijel v roke, je érez par sekund dobilo oblike, ki so neodoljivo vabile
k nakupu. Rekli boste, da je to mogoce samo pri modnem blagu.
Pri nakupu steklenine in porcelana ne kazite posameznih komadov,
temvec¢ servirajte na belem prtu, posnemajte pogrnjeno mizo.
Isto velja za razne kovinaste predmete, za okraske, za nakit, za
preproge, za vino, likerje itd. Preudarite pri vsem, zakaj se rabi in
skusajte potem blago tako pokazati, kakor da bi se Ze uporabljalo.
To vam bo v veselje in to veselje se poprime tudi kupca.

Pri tem se vam bo ¢esto pripetilo, da bo stavil kupec
dozdevno neumna vprasanja,

ki se vam bodo kot prodajalecu zdela smesna in nepotrebna. Toda,

kar se vam zdi samo po sebi umevno, je za marsikakega kupca

nejasno, celo tajnost. Zato odgovarjajte na vsako vprasanje oz.

opazko resno in strokovno, ¢eprav domnevate, da zna to vsak otrok.
Ker tvrdke vedo, kako velike vaZnosti je za prodajo

vesce govorenje,

zato so priSle na knjiZzni trg posebne knjige, iz katerih bi se naj
prodajalec nauéil, kako in kaj naj govori. Toda tvrdka, ki bi se
zanesla na takega prodajalca, bi slabo odrezala. Kakor je vazno, da
imate v mezincu osnovne pojme prodajne spretnosti, tako je nesmisel
napraviti iz vas lajno. Prodajanje je zivljenska umetnost, za kar
je nedvomno treba nekaj talenta. Kdor ga ima, kdor obvlada jezik
in pozna svojo stroko, temu ni treba priuc¢enih prodajnih raz-
govorov. Popolnoma nenadarjenega prodajalca pa priuceni razgo-
vori samo zmesajo.

Dosedaj smo ugotovili, kaj moramo pokazati in kako. Sedaj se
pride koliko. NajboljSa bo zlata sredina.

Niti prevec¢ niti premalo.

Ce pokaZemo preveé, postane kupec lahko neodlocen, kar ni v naso
korist. Velika izbira je sicer lepa rec, toda izbiranje postane usodno,
¢e kupec radi prevelike izbire sploh ne ve ve¢, kaj bi naj vzel. Pa
Se nekaj pride v postev. Pri zelo veliki mnozini boste pokazali tudi
stvari, ki ne ugajajo kupcu. To je pa negativna sugestija. Iz
slabega sklepa na celoto in v njem se vzbuja nerazpoloZenje, o
katerem smo Ze opetovano govorili. — Toda tudi premalo je slabo!
Vzemimo, da se nam je blago sicer dopadlo, toda nastali bodo razni
pomisleki, ki delujejo proti nakupu: da je izbira premajhna, da bi
se trgovec rad prav tega blaga iznebil, da je proda]alec udobnez,
da je postrezba slaba itd.

Vzemimo, da je kupec blago izbral in vprasa po ceni. Ce ste ves
¢as pravilno vodili pogovor, tako da kupec dobro pozna vse pred-
nosti in lastnosti blaga, potem se resi
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vprasanje cene
obi¢ajno samo po sebi. Tezkoce navadno izostanejo. Ce pa kupec
rece, da mu je blago predrago, in spoznate,da noc¢e ali ne more
toliko placati, potem je treba pokazati z isto vlijudnostjo in postrez-
ljivostjo nekaj cenejsega. Ce pa kupec misli, da blago svoje cene ni
vredno, potem je treba stvarno obrazloZiti, zaka] je cena primerna.
Kakor receno pa tega ne bo treba storiti, ¢e se je prodajni razgovor
vrsil v pravilni obliki. Kupec je Ze moral spoznati, da je blago
vredno svoje cene. Prodajalci zaidejo pri obrazloZitvi cene cesto v
preveé poucljiv ton., Tega se je treba izogibati, kajti kupec ne Zeli
pouka, temveé kvecjemu razlage. — Koéljivo je vpraSanje, ali je
bolje ceno povedati takoj ali Sele pozneje. Pri mnogih predmetih je
prav slabo povedati ceno takoj. Najprej je treba gledati, da nastane
duSevni stik med kupcem in prodajalcem. Potem pride razgovor o
blagu, ki mora biti zanimiv, zabaven in pouéljiv. Kupec mora biti
prepric¢an, da stane blago ve ¢, kakor bomo rekli. Pravilo bi bilo:

Ne imenuj cene, dokler ni kupec preprican, da stane blago vec.
NajlaZzji, a tudi najbolj neumni nacin prodajanja je kricanje:

Poceni, poceni! Res je, da je mozZno blago na ta nadin prodati, toda

vpraSanje je, ali bomo kupeca Se videli. Prodajalce je treba nauditi

prodajati dobro blago po kakovosti.

Kdor dobro kupi, kupi ceneno. Da spoznamo vrednost cene, si mora-
mo predstavljati éas uporabe. Kar uporabljamo, stane toliko in
toliko na dan. Cenenost blaga doloéi torej trpeznost in zadovoljstvo,
ki ga obcuti posestnik blaga. NeSolano osobje vzgaja kupce
na ceneni Sund. Zato je treba posvetiti vso pozornost vprasanju:
ali razumejo prodajalci osredotoéiti kupéevo pozor-
nost na kakovost blaga? Z drugimi besedami: ali imamo resni¢ne
prodajalce ali samo napovedovalce cen? Kako naj vzgoji prodajalec
ob¢instvo na kakovost, ée sam ne zna kakovosti ceniti?
Po sklenjeni kupdiji

Se niso prerezani odnoSaji med kupcem in prodajalcem. Zadnji
vtis mora biti prav tako ugoden kakor prvi ob vstopu. Sicer bo
kupec mislil, da je bila vasa prijaznost samo zvijaca, ne pa resni¢na
pozornost. Zadnja beseda, ki jo recete kupcu, naj bo vedno prisréna
in ne prazna fraza. Ravna se seveda po kupcevi osebnosti. Ce boste
ravnali s kupcem do zadnjega trenutka lepo, bo imel o vas tudi
lepo mnenje. Zavedajmo se ponovno, da je zadovoljen kupec
silen reklamni faktor. Ob slovesu bomo zato tudi poskrbeli, da se
zavije blago okusno, pravilno in hitro, da kupcu ni treba predolgo
dakati. Ce ima dama Ze kak paket, jo vljudno vpraSamo, ali Zeli,
da ji privijemo k nakupljenemu tudi ta paket. Pri menjavanju
blaga ali pri reklamacijah bomo uporabili spet nov ovojni papir. V
doloéenih primerih bomo vprasali, ali naj posljemo blago na dom.

S tem je prodajalec svojo dolZznost do kupca opravil in nakup-
ljeno blago nadaljuje samo stik med kupcem in trgovino. — Toda
Ze prihaja nov odjemalec z drugimi zahtevami in lastnostmi. Vendar
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ima s prejsnim skupno Zeljo: z nakupom hoée biti zadovoljen. Da
mu bo ustreZeno, je treba razven solidnosti tvrdke in dobrega blaga,
kakor sem uvodoma omenil, Se prodajalca, ki ima Zeljo: Naj bo
kupec kdor si bodi, naj kupi mnogo ali malo, postreéi mu hocem
tako, da bo njegova Zelja izpolnjena. Sluziti kupeu, to je danes geslo
trgovine in torej tudi prodajalca.

Deset prepovedi.

1. Ne precenjujte velikih nakupov! Zakoni pra-
vilnega prodajanja so vedno isti in ée prodajate zobne Scetke ali
perzijske preproge, peresa ali klavirje.

2. Ne brigajte se za druzinske razmere kupca!
Druzinske zadeve so lahko zelo vro¢a peé, kjer si kaj hitro opecete
prste.

3. Ne govorite o konkurenci, posebno ne kaj
slabega ! Kupec bo sklepal, da pri vas ni nekaj v redu.

4, Ne pridajte kupecu, ¢e zmerja konkurenco!
Gim bolj boste v tej to€ki previdni in prikrili svoje resni¢ne misli,
tem manj razocaranj boste doziveli.

5.Izogibajte se raztresenosti! Raztresen proda-
jalec pokvari sloves cele trgovine.

6. Ne pretiravajte v ni¢emer ! Blago mora biti dobro

in ni¢ veé. Kdor pretirava, navadno kaj skriva. Kupec postane
nezaupljiv.

7. Ne govoriéite po nepotrebnem in ne kva-
site neslanosti! Prazno Zlabudranje odganja trezne odje-
malce, slabi dovtipi pa so znak neSolanega prodajalca, ki ne vidi, da
se skriva za kuplevim nasmeSkom pomilovanje. Brbranje Se ni znak
vedrega razpoloZenja.

8. Ne govorite ponepotrebnemvtujem jeziku!
Prvié zahteva to narodni ponos in drugi¢ se izognete opasnosti, da
bi kazali po nepotrebnem pomanjkljivo jezikovno znanje. S tem pa
ni redeno, da bi znanje tujih jezikov ne bilo za prodajalca velike
vaznosti.

9. Ne delajte radunskih pogresSkov! Slab proda-
jalec se lahko zmoti: pri napaénem zarac¢unavanju cene, pri napaéni
navedbi prodane mnozine, pri napa¢nem mnoZenju (cena krat mno-
Zina), pri napa¢nem seStevanju, pri napa¢nem zavijanju, pri napaé-
nem izpladilu ostanka.

10. Ne domisljujte si, da ste perfekten pro-
dajalec! Z ufenjem prodajne spretnosti je kakor z vsakim
uéenjem. Nikdar ne pridemo do konca. Resni¢na umetnost proda-
janja je poznavanje ¢loveka, je psihologija, ki je tako obseZna kakor
je morije globoko.
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Namesto kazala:

Osnutek za samovzgojo v obliki tedenske

razpredelnice.

Mogoce ste z zanimanjem precitali knjiZico, spoznali koristnost vsebine

ter celo sklenili, ravnati se po navodilih. Vendar sklep ne zadostuje. Dobra
volja je sicer vaZna, toda slediti morajo dejanja. Priredite si podroben
na¢rt, kajti le na ta nacin boste dosegli uspeh. Prikrojite si ga po svojem
okusu in nagnenju, glavno je, da si prisvojite zakone pravilnega prodajanja.
Naslednji vzorec vam naj sluzi kot primer. Preditajte knjiZico tolikokrat, da
dobe napovedne besede vsebino in pomen.

i Pozdravljanje — kupCev prvi vtis — ¢as med vstopom
= Nié¢ ne sme | I ponujanjem blaga — pravila vljudnosti — éastni na-
= kupca motiti slovi — kje je blago — nervoznost — primerna izbira
2 pri nakupu — ¢ut manjvrednosti — blaga ni — velikosti ni —
ﬂ? siljenje — cena — slaba sloveni¢ina — lajna — mezi-
kovanje s tovari§i — vpad ali dvig razpoloZenja
Smehljaj se! — ¢&il in sveZz — skrbna zunanjost — za-
i Prodaialteva mazan ovratnik — nohti — duh iz ust — potne roke
e J £ in noge — ozebline — lasje
?4 St R AT Optimizem in dobra volja — mrtvo blago toda Ziv
osebnost ¢lovek — vsebina prodajaléevega Zivljenja — napove-
dovalci cen — tovariStvo v trgovini
Blagoznanstvo — surovina —— izdelava — 2zunanjost
@ Strokpvr_lo blaga — uporabljivost — naéin fabrikacije — blago v
? AUAIE IS uporabi — iznajdbe — moda — okus — druge trgovine
55 OB LTS in izloZbe — strokovni éasopisi in reklama — pregled
daje zaloge — mojster stroke in umetnik prodaje
SedeZ za kupca — zavijanje blaga — privijanje — pre-
= vijanje — prinesti na dom
4 Vazne Kupceve druzinske razmere — prevelika prisrénost -—
@ podrobnosti konkurenca — opravljanje — pretiravanje — raztre-
© senost — govorienje — slabi dovtipi — radunski po-
greski — domisljavost — zadnji vtis
Kupéeva neodloénost — nezaupljivost — kriti¢nost —
domisljavost — bojeénost — neotesanost — cena dru-
; god — pretirane zahteve — popusti in navrzki — re-
3 Te2koé.e DL klamacije — neskonéno odlaganje odhoda
] prodajanju Bist HathE % 3 o
< in uporaba istvo sugestije vpliv prodajaléevega navdusenja in
o sugestije prepri¢anja — razumski dokazi (kakovost, cena, mar-
ka) — ¢ustvo (lepota, moda, zadovoljstvo, hvaleZnost,
ljubezen) — Stedljivost — razkoSje — zdravje — nega-
tivna sugestija — napaéne besede
Jasnost, prirodnost in odkritosrénost — domadnost —
il kupteve Zelje — opravifena vpraSanja — prava usluz-
& | Prodajati po- no.}:t e ninJredno i:rn;ago — podezZelski kupec — naravna
S | meni skrbeti | 3 "4, qt0ina govorica — individuelna postrezba — od-
593 7 kup_éevo svetovati — posledice slabega nakupa — dozdevna
copiycie ol L neumna vpraSanja — mol¢anje — kupcevo zadovolj-
stvo nad vse




