
1) Katere funkcije združuje komercialna funkcija? Naštej nekaj temeljnih opravil- nalog 
komerciale!

Najpogosteje povezujejo v trgovskih družbah nabavno, skladiščno in prodajno funkcijo v skupno 
komercialno funkcijo. Po njej se trgovska družba povezuje z okoljem, to je z dobavitelji in kupci.
Temeljne naloge- opravila komerciale so:

- nabavljanje blaga
- skladiščenje nabavljenega blaga
- prodajanje blaga kupcem
- dostavljanje blaga
- reševanje reklamacij

2) Naštej nekaj zunanjih in nekaj notranjih informacij, ki jih podjetja potrebujejo za 
uspešno poslovanje?

Podjetja potrebujejo za uspešno poslovanje naslednje informacije:
Notranje informacije:
• Kakšne vrste in kolikšnekoličine blaga smo kupili
• Kakšne so nabavne cene
• Kakšna je zaloga posameznih izdelkov v skladišču
• Kolikšna je zaloga blaga v prodajalnah
• Kolikšna je dnevna, tedenska in mesečna prodaja
• Kateri izdelki zastarajo v skladiščih in prodajalnah

Zunanje informacije:
• Informacije o konkurentih
• Katere izdelke kupujejo kupci
• Kdaj in kako se najbolje prodaja
• Po kakšni ceni
• Obnašanje potrošnikov

3) Katere so najpomembnejše naloge nabavne službe?

Najpomembnejše naloge nabavne službe so:
- pravočasna dobava
- potrebna količina
- kakovostno ustrezna 
- po ugodnih nabavnih pogojih

4) Katere podatke najdemo v planih nabave, kakšne vrste nabavnih planov sestavijo in 
katere osnove so načrtovalcem v pomoč pri sestavljanju planov?

Plan nabave je načrt po katerem trgovsko podjetje nabavlja blago vse leto. Na podlagi ugotovitev 
raziskave nabavnega trga mora trgovska družba najprej planirati katero blago, kdaj in koliko ga bo 
prodala šele nato planira nabavo.
Vrste nabavnih planov:

- letni nabavni plan (določanje nabavnega sortimenta za naslednje leto)
- dolgoročni nabavni plan (izločanje zastarelih izdelkov iz prodaje, izvajanje novih izdelkov)

Osnove, ki so načrtovalcem v pomoč so:
- plan prodaje (v njem so upoštevane želje kupcev)
- raziskovanje nabavnega trga
- izkušnje pri nabavi in prodaji z preteklih let
- zapažanja in pričakovane spremembe na nabavnem trgu.
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5) Opiši storitve javnih skladišč!

Javna skladišča se ukvarjajo z skladiščenjem blaga za naročnike, ki nimajo lastnih skladišč oz. so 
njihova skladišča premajhna za trenutne potrebe.
Javna skladišča opravljajo poleg skladiščenja še naslednje storitve:

- prevoz blaga z lastnim ali najetimi prevoznimi sredstvi
- zavarovanje blaga
- sortiranje blaga
- nakladanje in razkladanje blaga

Za skladiščenje mora naročnik plačati skladiščnino po tarifi in stroške, ki nastajajo z opravljajnjem 
drugih storitev. Javno skladišče ne sme prevzeti v hrambo nevarnih snovi, če nima ustreznih prostorov
in posebnega dovoljenja.

6) Kakšna je osnovna naloga nabave?

 Osnovna naloga nabave je zagotoviti:
- pravo blago
- ustrezne kakovosti
- pravočasno
- po primerni ceni
- na pravo mesto

7) Kakšne so količine blaga oz. zaloge blaga v skladišču? Opiši posamezno možno 
količino!

Količine blaga oz. zaloge v skladišču so:
• Minimalne zaloge:
Stroški zalog so nizki, visoki pa so stroški nabave. Ostaja tudi močno tveganje, da bo blaga zmanjkalo.
Ta količina je primerna takrat, ko pričakujemo padec cen določenega blaga lai za hitro pokvarljivo 
blago.
• Optimalne zaloge:
Skupni stroški nabave in zaloge po enoti proizvoda, so pri tej količini najnižji
• Maksimalne zaloge:
To so največje možne zaloge, glede na finančne in prostorske zmogljivosti podjetja. Pri tej količini 
nabave imamo velike stroške zalog (vezan denar v blagu, skladiščni stroški) in nizke stroške nabave 
(rabati, nižja nabavna cena...) Ta količina je primerna za špekulacijo o pričakovani podražitvi blaga ali
če preti pomanjkanje artikla na trgu.

8) Kaj raziskujejo na nabavnem trgu?

Na nabavnem trgu raziskujejo naslednje podatke:
Prodajo, povpraševanje po izdelkih, nabavne cene, količina in kakovost izdelka, dobavni roki, katere 
nove izdelke ponujajo dobavitelji.

9) V kakšnih oblikah se lahko sklepajo pogodbe, katere so nujne in katere neobvezne 
sestavine vsake pogodbe?

Pogodbe se lahko sklepajo:
• IZRECNO (na sejmih, tržnicah, v postrežnih prodajalnah):

- ustno; na sejmih, tržnicah, v postrežnih prodajalnah
- s sklepnim dejanjem (samopostrežna bencinska črpalka, samopostrežna prodaja)
- pisno (sklepnice, kontakt, zaključnica)

• MOLČE (izjemoma):
- stalni posli, kjer molk pomeni pritrditev

Vsebino kupoprodajne pogodbe sestavljajo: 
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1. Nujne sestavine:
- podatki o kupcu
- podatki o prodajalcu
- podatki o blagu (vrsta, kakovost, količina, cena)

2. Neobvezne sestavine:
- dobavni pogoji (kdaj in kam bo prodajalec dobavil in kod nosi stroške v zvezi z nabavo)
- plačilni pogoji (kdaj in kje bo kupec plačal)

10) Kakšne vrste skladišč glede na različne kriterije poznaš?

Vrste skladišč glede na različne kriterije so:
• Vrste skladišč glede na lastnosti blaga:

- odprta: za blago na katerega ne vplivajo vremenske razmere
- pokrita ali polodprta: za blago velikih dimenzij, ki ga moramo zaščititi pred padavinami
- zaprta: za blago, ki ga zaščitimo zaradi varnosti in pred vremenskimi vplivi
- specializirana: za blago katerega skladiščenje zahteva posebne razmere. Npr. določeno 

temperaturo, vlago, varnost...(silosi, hladilnice, skladiščenje nevarnih snovi)

• Vrste skladišč glede na opremljenost:
- Visokoregalna: police od tal do stropa, med njimi je prostor za digala. Blago mora biti na 

paletah, saj so lokacije na policah standarizirane. Skladiščno poslovanje je podprto z 
računalniki, morda celo avtomatizirano. Prednosti takega skladiščena: dobra izraba prostora, 
hitro in enostavno manipuliranje z blagom, dober pregled nad zalogami, malo zaposlenih.

- Pretočna: opremljena so z premičnimi trakovi po katerih se blago premika od vhoda proti 
izhodu skladišča, ki sta med seboj ločena. Primerna so za blago z omejenim tokom uporabe, 
saj najprej prevzeto blago tudi najprej izdajo (FIFO- first in first out)

11) Kakšne informacije najdemo v nabavnih evidencah in kaj na podlagi evidenc 
sestavijo?

Informacije, ki jih najdemo v nabavnih evidencah so:
- Poročilo o nabavi  : vsebuje podatke o vrsti, količini, kakovosti izdelkov, podatke o zamudah 

pri dobavi, podatke o reklamacijah.
- Poročilo o zalogi posameznih izdelkov:   kako hitro se zaloge izdelkov obračajo v skladišču in

kateri izdelki ostajajo v skladišču
- Poročilo o gibanju cen na trgu  
- Analiza nabavnega poslovanja  

Na podlagi nabavnih evidenc sestavljajo nabavno poročilo.

12) Kje naj bodo locirana grosistična in kje detajlistična skladišča?

Grosistična skladišča naj bodo locirana ob prometnih poteh, skladišče naj bo čim bližje mestu 
natovarjanj, imeti mora prostor za prevzem in izdajo blaga, prostor za pakiranje, povezane naj bodo z 
industrijskim tirom.
Detajlistična skladišča naj bodo čim bližje prodajalnam tako da jih bodo hitro in smotrno založile z 
blagom.

13) Kako poteka prevzem blaga v skladišču in kakšne vrste prevzemov poznaš?

Potek prevzema blaga v skladišču:
Nabavna služba praviloma obvesti skladišča o prevzemu pošiljke, da pripravijo prostor in zagotovijo 
zadosti skladiščnih delavcev za prevzem blaga.

Vrste prevzemov blaga:
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• kakovostni prevzem:
- kakovost ugotavljamo v kupčevem skladišču takoj ko pošiljka prispe. Kupec mora svoje 

pripombe takoj sporočiti dobavitelju, sicer izgubi pravico do reklamacije
- če dobavitelj z blagom ni poslal spremnih dokumentov ga kupec o tem takoj obvesti
- ugovor zaradi kakovosti mora biti natančen
- reklamacija je pravočasna, če je poslana v predpisanem roku na zanesljiv način
- pri tovarniško pakiranih izdelkih, kjer najdemo napako šele ko izdelek odpremo, kakovostni 

pregled v skladišču ni mogoč. Če ima takšen izdelek kakovostno napako govorimo o skriti 
napaki in zanjo odgovarja prodajalec 12 mesecev od prevzema.

•
• količinski prevzem

- pregledanje količine če se ujema s tisto, ki jo je odpremil in v spremnem dokumentu navedel 
prodajalec

- če je med prevozom nastal primanjkljaj ali škoda zanjo odgovarja dobavitelj oz. prevoznik
- odgovornost za škodo se določi s prevoznimi klavzulami
Načini količinskega prevzema:

• grobi količinski prevzem: se lahko že opravi na železniški postaji, v luki, na letališču (preštejejo 
embalažne enote in zabeležijo poškodbe ali odstopanja od količin

• podrobni količinski prevzem: pa poteka v skladišču, kjer natančneje ugotovijo dejanske količine 
blaga, kontrolirajo dejansko kakovost in primerjajo s podatki o količini in kakovosti navedenimi v 
naročilu

• prevzem blaga neposredno v dobaviteljevem skladišču
•
V primeru da prevzeta kličina blagani ustrezna se sestavi komisijski zapisnik.

14) Kako poteka izdaja blaga iz skladišča?

Izdajanje blaga temelji na naročilnici. Za izdano blago izstavi skladiščnik dobavnico, ki mora 
vsebovati vse podatke o blagu. Dobavnica mora biti izpostavljena v dveh izvodih. En izvod obdrži 
skladiščnik, drug izvod pa obdrži poslovodja, ki je blago prevzel. Pri izdajanju blaga velja temeljno 
načelo FIFO to pomeni, da mora skladišče najprej izdati blago, ki ga je najprej prevzelo.

15) Kateri dokumenti sestavljajo materialno dokumentacijo v skladišču?

Materialno dokumentacijo skladišča sestavljajo:
• PREVZEMNICA: s katero skladišče prevzame dospelo blago. Vanjo vpiše vse podatke o blagu; 

vrsto, enoto mere, nabavno ceno. Izstavljena je v dveh izvodih.
• IZDAJNICA ali DOBAVNICA: je listina, ki se uporablja za izdajo blaga iz skladišča
• MEDSKLADIŠČNICA: za premik blaga med skladišči
• SKLADIŠČNA KARTOTEKA
• INVENTURNI LIST
• TEMELJNICA ZA KNJIŽENJE (za višek in primankljaj ob inventuri)
• KOMISIJSKI ZAPISNIK
• POVRATNICA: ob vračilu napačnega blaga ali presežka

16) Kaj raziskujemo na prodajnih trgih?

Na prodajnem trgu raziskujemo:
- katere izdelke prodajati
- po kakšni ceni
- kje moramo prodajati
- komu in koliko izdelkov
- kdaj prodajati
- kupce: kdo so, kje so, kakšna je njihova kupna moč, kakšne nakupne navade imajo, kakšno 

blago si želijo...)
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- konkurente: kaj, kako in po kakšni ceni prodajajo

17) Kakšna je razlika med primarnimi in sekundarnimi tržnimi raziskavami?

Razlika med primarnimi in sekunadnimi tržnimi raziskavami je:
• Primarne  : (če zbiramo podatke v določene namene)

- metoda opazovanja
- metoda spraševanja
- poskusna metoda
- metoda testiranja

• Sekundarne   (če uporabljamo podatke, ki so že zbrani inobjavljeni v informacijah raznih združenj,
statističnih publikacij, dnevnem tisku, revijah za potrošnike...

18) Katere razsežnosti ima sortiment in kaj to pomeni?

Pomen razsežnosti sortimenta:
Pomeni razporeditev izdelkov enake kakovosti, uporabne vrednosti po različnih cenovnih razredih.

Sortiment ima tri razsežnosti:
- širino: število raznovrstnih izdelkov (kreme, šamponi)
- globino: večje število različnih variant istega izdelka (moške srajce: bele, črtaste, s kratkimi 

rokavi, z dolgimi rokavi...)
- cenovna razsežnost: izdelki iste uporabne vrednosti so lahko razvrščeni v različne cenovne 

razrede, ali pa so v ponudbi le izdelki enega cenovnega razreda.

19) Pojasni stalni, spremenljivi in propagandni sortiment!

• Stalni sortiment: je prilagojen trajnim potrebam potrošnikov
• Spremenljivi sortiment: je odvisen od sprememb prodaje v različnih sezonah
• Propagandni sortiment: sestavljajo ga novi izdelki in modne novosti

20) Kateri dejavniki vplivajo na oblikovanje prodajnih cen?

Dejavniki, ki najbolj vplivajo na oblikovanje prodajnih cen so:
• Predpisi- administrativno določene cene (kruh, mleko, mlečni izdelki)
• Stroški- s ceno moramo pokriti nabavno vrednost in vse stroške, ki jih imamo z nabavoin 

prodajanjem
• Položaj na trgu- kakšna je konkurenca
• Povpraševanje- kupna moč kupcev, informiranost kupcev
• Cilj trženja- prodor na tržišče, preživetje, ustvarjanje dobička

21) Naštej nekaj primerov diferenciacije cen!

Primeri diferenciacije cen:
- količinski popust (večja količina, večji popust)
- sezonski popust
- plačilni popust ( za plačilo v naprej ali za takojšnje plačilo po prejemu blaga)
- popust zaradi dolgoletnega poslovnega poslovanja
- prodaja  blaga po različnih cenah v različnih krajih
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22) Opiši kako oblikujejo maloprodajno ceno (kalkulacija prodajne cene)!

Oblikovanje maloprodajne cene- kalkulacija:
Nabavna cena
- popust  
neto nabavna cena
+ stroški prevoza
nabavna cena
+ marža
prodajna cena brez ddv
+ ddv
končna prodajna cena

23) Kakšna je razlika med cenovno in necenovno konkurenco?

Pri cenovni konkurenci moramo pri oblikovanju prodajne cene upoštevati cene konkurentov. 
Pri necenovni konkurenci pa si trgovske družbe pogosto konkurirajo z različnimi tehničnimi 
storitvami (montaža, servis, prevoz) pri enaki ali celo višji prodajni ceni.

24) Kaj veš o razprodajah?

Čas razprodaje je določen. Za čas razprodaje se trgovske družbe dogovarjajo v okviru združenja 
gospodarski zbornici. Odstotek znižanja cen izdelkov v času razprodaje je prepuščen trgovcem samim,
pri tem pa morajo ravnati v skladu z dobriimi poslovnimi običaji- too pomeni, da ne zavajajo 
potrošnikov z obljubljanjem večjih popustov, kot jih dejansko nudijo.

25) Kateri so posredni in kateri neposredni ukrepi pospeševanja prodaje? Navedi nekaj 
primerov!

• Posredni ukrepi pospeševanja prodaje:
Usmerjeni so na prodajno osebje, da bi pridobili več kupcev (šolanje, nagrajevanje, napredovanje, 
izboljšavanje delovnih pogojev in odnosov med zaposlenimi)

• Neposredni ukrepi pospeševanja prodaje:
Usmerjeni so direktno na kupca (pakiranje, embaliranje, prikazovanje, pokušanje, preizkušanje...)

26) Kateri podatki so zbrani v prodajnih evidencah?

V prodajnih evidencah so zbrani podatki o kupcih, prodajnih cenah, naročilih, reklamacijah, zalogi 
blaga v skladiščih in vrednosti prodaje. V trgovskih družbah so posebej pozorni na prodajo blaga po 
trgovskih potnikih, prodajnih območjih.

27) Kaj razumeš pod pojmom oglaševanje in kakšne so naloge oglaševanja?

Oglaševanje je plačana oblika seznanjanja kupcev o izdelkih.
Naloge oglaševanja:

- prikaže potrošnikom izdelke
- usmerja neodločene kupce
- vpliva na spremembo ustaljenih navad pri uporabi izdelkov
- ustvarja zaupanje v trgovsko družbo
- vpliva na povečanje prodaje

28) Naštej nekaj osebnih in nekaj množičnih oblik oglaševanja!

Osebne oblike oglaševanja:
- pogovori s potrošniki
- reklamno pismo
- degustacija
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- sodelovaje posameznega kupca v reklamnih akcijah

Množične oblike oglaševanja 
- oglasi v časopisu, revijah
- letaki, plakati, katalogi
- novinarske konference
- izložbe z aranžiranjem
- reklamni predmeti, značke

29) Kakšen je lahko učinek reklamnega sporočila na potrošnika?

Reklamno sporočilo lahko povzroči različne reakcije pri potrošniku:
- vzbudi pozornost potrošnikov
- povzroči zanimanje za izdelke
- ustvari željo in potrbo da bi izdelek sam uporabljal
- vpliva na odločitev za nakup

30) Kaj pomeni izraz slogan? Navedi nekaj primerov!

Slogan- kratka, razumljiva in lahko zapomljiva sporočila (zvok in slika kot se šika, loreal ker se 
cenim...)

31) Kaj so to reklamna sredstva in reklamni posredniki? Navedi nekaj primerov!

Reklamna sredstva:
- reklamni oglasi
- tv spoti, radijski spoti
- letaki, plakati
- katalogi, prospekti

Reklamni posrednik:
- dnevni in tedenski časopisi, televizijske in radijske postaje, pošta,oglasni stebri

32) Na kaj moramo biti pozorni pri oglaševanju namenjenem za otroku in mladini?

Oglas ne sme vsebovati sporočil, ki bi lahko otroku duševno, moralno in fizično škodovala. 
Oglaševanje ne sme izrabljati naravne zaupljivosti otrok ali neizkušenosti mladih.

33) Kako je s kontroliranjem uspešnosti  oglaševanja?

Uspešnost oglaševanja lahko uporabljamo le posredno, tako da spremljamo povečanje prodaje med 
izvajanjem reklamne akcije in po njej. Uspešno oglaševanje je torej odvisno od tega kako dolgo 
delujemo z reklamnim sporočilom in kateri reklamni medij izberemo. Za blago široke porabe je 
oglaševanje na televiziji najbolj učinkovito. Seveda pa ne moremo pripisati celotnega uspeha ali 
neuspeha oglaševanja, saj ne vemo kaj bi se zgodilo če sploh ne bi oglaševali.

34) Kako naj bo urejena izložba in na katerih načelih lahko temelji aranžiranje izložb?

Izložba naj bo urejena tako, da bo čimbolj pritegnila pozornost kupcev. Aranžiranje izložb temelji na
naslednjih načelih:

- splošen prikaz izdelkov: ta je namenjen, da kupca obvešča o vrstah in ceni izdelka
- sezonsko razstavljanje je namenjeno pospeševanju prodaje sezonskih izdelkov
- razstavljanje izdelkov
- razstavljanje istovrstnih izdelkov različnih proizvajalcev: prikaz celotne ponudbe istih 

izdelkov na trgu od različnih proizvajalcev
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35) Kako so lahko razstavljeni izdelki v prodajalni?

Razstavljeni izdelki v trgovini morajo biti dobro vidni, dostopni do kupca in zanimivo predstavljeni. 
Tako da:

- da usmerja gibanje potrošnikov v prodajnem prostoru
- da poveča prodajo razstavljenega blaga
- da reklamira dejavnosti trgovske družbe

36) Kakšne vrste prodajnih storitev lahko izvaja trgovina? Naštej nekaj primerov!

Vrste prodajnih storitev, ki jih lahko izvaja trgovina so:
• Tehnične storitve:

- servisiranje
- montiranje

• komercialne storitve:
- prevoz, reševanje reklamacij
- pakiranje, zavijanje
- svetovnje kupcem
- manjša popravila

• finančne storitve:
- prodaja na potrošniško posojilo
- prodaja na več čekov
- odloženo plačilo na podlagi plačilnih kartic

37) Razloži naslednje pojme: ekonomičnost, produktivnost, saldakonti, akumulacija!

• Ekonomičnost  

• Produktivnost  

• Saldakonti  

• Akumulacija  

38) Kaj je glavna naloga za stike z javnostjo?

Glavna naloga za stike z javnostjo je ustvarjanje ugodnega javnega mnenja o našem podjetju, ter o 
izdelkih oz. storitvah, ki jih ponujajo (sklicovanje tiskovnih konferenc z novinarji, reportaže o trgovski
družbi v dnevnih in strokovnih časopisih)

39) Kaj veš o varstvu pravic o potrošnikih?

Temeljne pravice potrošnikov so:
- pravica do varnosti
- pravica biti pravilno obveščen
- pravica biti upoštevan
- pravica do svobodne izbire blaga.

Varstvo potršnikov ureja zakon o varstvu potrošnikov. Imamo tudi nevladno organizacijo za varstvo 
potrošnikov, ki jo že vrsto let vodi Breda Kutin. 
Najpomembnejše odločbe tega zakona so:

- poslovati mora v slovenskem jeziku
- za tehnične izdelke mora proizvajalec dati garancijo
- cene morajo biti vidno označene
- vidno mora biti označen rok uporabe
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40) Kako so razporejene prodajalne v različnih krajih?

Razporeditev prodajalen v različnih krajih:
• Razporeditev v mestih:
Blago, ki ga potrošniki dnevno kupujejo mora biti neposredno v bližini stanovanj. Blago kot pohištvo, 
gospodinjski aparati, tekstil in konfekcija...ljudje kupujejo občasno. Po tako blago radi zahajajo v 
središče mesta kjer je več prodajaln in lahko blago primerjajo med seboj, primerjajo pa tudi cene in 
kakovost.
• Razporeditve v večjih mestih:
Poleg prebivalcev teh krajev tu kupujejo tudi potrošniki, ki prihajajo iz okolice, zato v takšnih 
središčih dobro poslujejo specializirane prodajalne.

41) Kateri dejavniki vplivajo na razporeditev prodajaln?

Na razporeditev prodajaln vplivajo:
- bližina in število kupcev  ter njihova kupna moč
- bližina istovrstnih prodajaln
- parkirni prostor
- prometna razvitost kraja
- ustreznost poslovnih prostorov

42) Kakšne poklice srečamo v trgovini na drobno? Opiši jih!

V trgovini na drobno srečamo naslednje poklice:
• Strokovno osebje:

- aranžerji
- poslovodja
- blagajnik
- skladiščnik
- prodajalci

• Ostalo osebje:
- kurirji
- transportni delavci
- nočni čuvaji
- vzdrževalci
- čistilke, vratar

Prodajalec: prevzema blago na delovnem mestu in ga pripravlja za prodajo, blago varuje pred 
poškodbami, sprejema in rešuje reklamacije in sestavlja reklamacijske zapisnike, sremlja prodajo in 
vodi blagovno kartoteko, po potrebi aranžira prodajalne inizložbe, sodeluje pri inventuri...

43) Kateri dejavniki vplivajo na razporeditev opreme v prodajalni? Opiši razporeditev 
opreme v klasični trgovini!

Na razporeditev opreme v prodajalni v glavnem vplivajonaslednji dejavniki:
- način postrežbe (postrežni ali samopostrežni način)
- površina za gibanje kupcev mora zagotavljati gibanje in srečevanje kupcev
- prostor za zaposlene 

Način razporeditve opreme v prodajalni:
- klasični način v postrežni prodajalni
- po zaporedju izdelkov inpo blagovnih skupinah
- po blagovnih oddelkih
- prodajalne v prodajalni
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44) Kako smo razvrstili blago glede na izvirnost?

Razvrščanje blaga glede na izvirnost:
• Pristno ali originalno blago: ima vse fizikalne in kemične lastnosti, ki jih proizvajalec zagotavlja 

z specifikacijo
• Nadomestno blago alil surogat: je blago, ki v trgovini nadomešča originalno blago. Namenjeno je

za zadovoljevanje enakih potreb in ima podobne lastnosti kot pristno blago.
• Posnetek ali imilacija: umetno usnje je enako originalu po barvi, videzu. Imilacija zamenjuje 

pristno blago
• Ponaredek: če ima poleg pristnih sestavin nekatere tuje. Običajno se ponaredki pojavljajo pri 

živilih, ugotovijo jih šele z analizo. Je kaznivo.

45) Kako smo razvrstili blago glede na povpraševanje?

Blago smo razvstili glede na povpraševanje:
- blago dnevne porabe
- blago sezonske porabe
- blago trajne porabe.

46) Katere izdelke v prodajalni imenujemo stop izdelki, magnetni izdelki in katere 
impulzivni izdelki? Kako naj jih razporedimo po prodajalni?

- stop izdelki  ; to so izdelki, pri katerih se ustavlja največ kupcev zato morajo biti lahko 
dostopni

- magnetni izdelki  ; izdelki ki  pritegnejo kupca, da se sprehodi čez vso prodajalno, zato morajo
biti v ozadju prodajalne

- impulzivni izdelki  ; to so izdelki, ki jih potrošniki kupujejo bolj čustveno kot razumno, zato 
naj bodo tam kjer jih bo opazilo čim več potrošnikov.

47) Kaj pomeni izraz kurantno oz. nekurantno blago?

KURANTNO BLAGO; je tisto po katerem potrošniki nenehno povprašujejo in ga stalno kupujejo. 
Prilagojeno je njihovim potrebam, željam, okusu in navadam.

NEKURANTNO BLAGO; je blago po katerem potrošniki ne povprašujejo in ga zaradi tega 
prodajalne težko prodajajo. To je blago slabe kakovosti, nemoderno...

48) Kakšne vrste izgub poznaš?

Vrste izgub:
• Glede na nastanek  

- izgube pri prevozu
- izgube pri zalogah

• Glede na vrsto blaga  
- kalo (je naravna izguba v teži)
- kvar (gnitje, plesen)
- lom (lomi se steklo, porcelan)

• Glede na količino  
- Nenormalne- nedovoljene izgube
- Normalne- dovoljene izgube

• Glede na to po čigavi krivdi lahko izgube nastanejo ločimo:  
- po krivdi zaposlenih
- brez krivde zaposlenih
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49) Kakšne ukrepe sprejemajo zaposleni, da bi preprečili ali zmanjšali izgube na 
minimum?

Zaposleni sprejemajo naslednje ukrepe da bi  preprečili ali zmanjšali izgube na minimum:
• TEHNIČNI UKREPI  :

- prepovedano kajenje v prostorih kjer je lahko vnetljivo blago
- kontrolirajo električno napeljavo g+da ne pride do kratkega stika
- zavarujejo pred tatvino

• EKONOMSKI UKREPI:  
- izgub zaradi požara, vremenskih razmer in tatvin ne moremo v celoti preprečiti, zato morajo 

trgovine zavarovati premoženje pri zavarovalnici da dobijo povračilo.

50) Ali lahko v prodajalni  prihaja do presežkov blaga in zakaj?

Praviloma presežkov sploh ne more biti, praksa pa je pokazala da nastanejo iz dveh razlogov:
- ker nekatero blago zelo vpija vlago
- zaradi nenatančnega merjenja pri prevzemanju in izdajanju blaga

51) Katere so osnovne faze pri komuniciranju v prodajalni? Opiši posamezno fazo!

Osnovne faze pri komuniciranju v prodajalni:
• Začetni kontakt s kupcem:
Prvi stik je zelo pomemben. Prodajalec mora pokazati kupcu, da se mu povsem posveča. Nekateri 
kupci si želimo nemoteno ogledati blago, drugi pa si želijo takojšen nasvet. Prodajalec mora sam 
ugotoviti kdaj  vzpostaviti stik.
• Vsebina začetnega kontakta
Razgovor  začnemo z kontaktno vsebino, ki se nanaša na predmet prodaje.
• Ugotovitev kupčevega problema:
Iz razgovora poskušamo natančno ugotoviti kaj želi kupec kupiti. Ko menimo da poznamo njegovo 
potrebo jo na kratko prevzamemo in ponovimo kupcu še enkrat. Ne pojasnjujejo preveč tehničnih 
podrobnosti.
• Sklenitev prodaje
Ko se odloči za nakup mu potrdimo, da je pravilno izbral.
• Dodatna prodaja
Ko sklenemo glavno predajo preidemo na dodatno prodajo.
• Poslovitev
Zahvalimo se kupcu za zaupanje.

52) Kakšne osebnostne lastnosti so potrebne za uspešnega prodajalca?

Prodajalec mora imeti naslednje osebnostne lastnosti:
- lepo se mora vesti, biti vljuden, uslužen in ljubezniv
- biti mora strokovno usposobljen za upravljanje svojega poklica
- imeti mora pravilen odnos do dela, kupcev in blaga
- biti mora discipliniran
- paziti mora na svojo zunanjost in zdravje
- pri delu naj bo spreten
- imeti mora delovne navade, interes za delo

53) Kako se kot kupci obnašajo moški in kako ženske?

Obnašanje žensk kot kupcev:
- ponavadi kupujejo pogosteje kot moški
- ženske pri nakupih ne varčujejo s časom in naporih
- imajo dobro predstavo o tem kaj želijo kupiti
- nasvete in pripombe prodajalca upoštevajo zelo zadržano
- imajo velik dar opazovanja
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- so zahtevne in izbirčne in jih ne moti, če morajo zaradi njih druge stranke čakati
- v prodajalnah so manj priljubljene kot moški

Obnašanje moških kot kupcev:
- čas nakupovanja poskušajo skrajšati na najmanjšo možno mero
- prodajalec ima velik vpliv na njihov nakup zlasti pri izdelkih vsakodnevne rabe
- v prodajalnah je običajno zaželen.

54) Kako smo razdelili kupce po starosti in kaj je značilno za posmezno starostno 
skupino?

Razvrščanje kupcev po starosti:
• Otroci:  

- v prodajalno prihajajopredvsem v spremstvu staršev
- če jih starši pošljejo kdaj same kaj kupit imajo vedno konkretno trgovino
- otroci so odvisni od odbre volje prodajalca saj sami ne znajo izbirati
- če se bo doma pritožil se bo prodajalna zamerila tudi njegovim staršem

• Doraščajoča mladina:  
- v prodajlno prihajajo v skupinah in so glasni, veseli, lahkomiselni
- njihove želje so večje od kupne moči
- zanje je prodajalna bolj razstava
- niso najbolj zaželjeni

• Kupci srednjih let  
- so zaposleni in imajo dohodek
- kupujejo zase, za gospodinjstvo in otroke
- so najbolj zaželjeni

• Starejši ljudje  
- zaradi nižjih dohodkov so bolj gospodarni, varčni, bolj resni, pesimisti
- njihov okus je povezan z tradicijo, nezaupljivi so do novih izdelkov
- ne počutijo se dobro v velikih sodobnih prodajalnah
- odhod v trgovino je zanje pogosto družabni dogodek

55) Kakšni so motivi in razlogi za nakup blaga?

Motivi za nakup blaga:
• Notranji:  

- potrebe
- želje
- okus
- plačilna sposobnost

• Zunanji:  
- sodobno organizirane trgovske mreže
- ozka specializacija prodajalne
- možnost nakupa na enem mestu
- lepe izložbe in samoprodajalne
- prijaznost prodajalcev
- ponudba dodatnih storitev

• Posebni:  
- čustveni motiv 
- razumski razlogi

56) Opiši prodajni postopek (prodajno tehniko)  v prodajalni?

Prodajni postopek:
- sprejem kupca in ugotovitev njegovih želja
- prikazovanje blaga, svetovanje kupcu in izbira blaga

12



- merjenje, tehtanje in štetje blaga
- plačilo blaga oz. obračun s kupcem, ter omotavanje in izročitev blaga kupcu.

57) Kateri so odločni in kateri so neodločni kupci? Kako se obanšajo v prodajalni?

58) Opiši postopek zaključevanja blagajne!

Postopek zaključevaja blagajne:
- blagajničarka prešteje denar in ugotovi stanje gotovine v blagajni
- pritisne na poseben gumb registrske blagajne in blagajna ji na trak izpiše dnevni izkupiček. 

Toliko denarja mora imeti blagajničarka v blagajni
- v svojo evidenco mora blagajničarka prikazati prodajo blaga v gotovini

59) Naštej in opiši sodobne oblike plačevanja!

Sodobne oblike plačevanja:
- Kreditna in plačilna kartica:
To so najsodobnejše oblike plačevanja v trgovini. Tu poteka nemoteno plačevanje v določenem 
časovnem zaporedju.
- Odloženo plačilo na čeke:
To je oblika finančne storitve kupcu, ki ni s predpisi določena, izvajajo pa jo trgovske družbe. Pri 
tem tvegajo, da ob zapadlosti čeka kupec ne bo imel kritja na tekočem računu. Odgovoren za 
pokritje čeka je kupec.
- Potrošniški kredit:
Tu trgovske družbe odločijo za katere izdelke bodo odobravale posojilo, kakšen bo rok odplačila 
kredita, višina pologa in obresti. Vsak prosilec za kredit mora napisati prošnjo. Če trgovska družba
ne zahteva porokov mora prosilec kredit zavarovati. Plačati mora polog v določenem zneskuk.

60) Kakšna je razlika med popolno razprodajo in katere podatke mora vsebovati objava o 
razprodaji?

Razlika med popolno razprodajo in delno razprodajo:
• Popolna razprodaja:

- ob prenehanju poslovanja trgovske družbe
- ob prenehanju poslovanja prodajnega oddelka
- če je potrebna obnova prostora, če je nastopila višja sila

• delna razprodaja:
- opustitev prodaje nekaterega blaga 
- razprodaja sezonskega blaga

• Objava o razprodaji mora vsebovati:
- kraj kjer bo razprodaja
- koliko časa bo razprodaja trajala
- pogoje po katerih bodo blago prodajali in koliko so znižane cene glede na sedanje prodajne 

cene
- datum začetka razprodaje in konca

61) Opiši prodajo blaga s pomankljivostmi in prodajo blaga p stalno znižani ceni?

Razlogi za prodajo blaga po stalno znižani ceni:
- akcijska ponudba
- prodaja izdelkov tik pred iztekom roka trajanja
- izdelki ki so kakovostni
- tovarniško znižanje cen
- priložnostna prodaja na sejmih
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Prodaja blaga po stalno znižani ceni mora biti ločena od reklamne prodaje. Pri prodaji blaga s 
pomankljivostmi gre za blago ki je poškodovano, umazano, blago z napakami. Prostorsko je potrebno 
ločiti od blaga redne prodaje. Na vsakem kosu blaga mora biti jasno označeno da gre za blago z 
napako.

62) Kaj pomenita izrz dumping in kaj faktura, nivelacija cen?

Dumping- je občutno znižanje cen med redno prodajno sezono
Faktura- račun
Nivelacija cen ali izenačevanje cen: ko trgovina prejme novo pošiljko, ki jih že ima v prodajalni oz. 
skladišču, mora vskladiti njihove cene. Trgovina ne sme imeti različnih prodajnih cen za enake izdelke
v trgovini.

63) Kako naj postopa prodajalec v primeru reklamacije kupca, kakšne vrste reklamacij 
poznamo in kakšen je reklamacijski postopek?

Postopki reševanja kupčevih reklamacij:
- ugotoviti moramo, če je bilo blago kupljeno v prodajalni (preverimo račun)
- preverimo za kakšno napako gre in ali je reklamacija upravičena.
- Če je reklamacija upravičena ima kupec na izbiro tri možnosti: vračilo denarja, zamenjava 

pomankljivega blaga za brezhibnega, popravilo izdelka.

Vrste reklamacij:
- reklamacije skritih napak
- reklamacije kjer blago ne ustreza označeni deklaraciji
- reklamacije kupcev zaradi napačne izbire

Sestavine reklamacijskega zapisnika:
- ime in priimek kupca
- naslov
- naziv izdelka
- če še velja reklamacija

Podlaga za reševanje reklamacij je reklamacijski zapisnik in račun.

64) Kako naj ukrepajo zaposleni v prodajalni, če najdejo kakšen predmet (denarnico, 
ključe) in kako je s tatvinami?

Vsak najdeni predmet mora prodajalec shraniti na primernem mestu in ga kupcu vrniti, če bi ga 
naknadno iskal v prodajalni. Najdene predmete moramo še nekaj časa čuvati, potem pa predati 
ustrezni službi.

Ločiti moramo od tatvin obiskovalcev in tatvin zaposlenih. Prodajalec mora čeprav streže kupcu paziti
na dogajanje v trgovini, zlasti na sumljivo obnašanje nekaterih obiskovalcev. Za prepričevanje tatvin 
uporabljamo tehnične ukrepe in kamere.
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