1) Katere funkcije zdruZuje komercialna funkcija? NasStej nekaj temeljnih opravil- nalog
komerciale!

Najpogosteje povezujejo v trgovskih druzbah nabavno, skladiS¢no in prodajno funkcijo v skupno
komercialno funkcijo. Po njej se trgovska druzba povezuje z okoljem, to je z dobavitelji in kupci.
Temeljne naloge- opravila komerciale so:

- nabavljanje blaga

- skladiScenje nabavljenega blaga

- prodajanje blaga kupcem

- dostavljanje blaga

- reSevanje reklamacij

2) Nastej nekaj zunanjih in nekaj notranjih informacij, ki jih podjetja potrebujejo za
uspesno poslovanje?

Podjetja potrebujejo za uspesno poslovanje naslednje informacije:
Notranje informacije:

» Kaksne vrste in kolikSnekoli¢ine blaga smo kupili

+ Kaksne so nabavne cene

+ Kaksna je zaloga posameznih izdelkov v skladiS¢u

* Koliksna je zaloga blaga v prodajalnah

* Koliksna je dnevna, tedenska in mese¢na prodaja

+ Kateri izdelki zastarajo v skladis¢ih in prodajalnah

Zunanje informacije:
* Informacije o konkurentih

+ Katere izdelke kupujejo kupci

* Kdaj in kako se najbolje prodaja
*  Po kaksni ceni

* ObnaSanje potroSnikov

3) Katere so najpomembnejSe naloge nabavne sluzbe?

NajpomembnejSe naloge nabavne sluzbe so:
- pravocasna dobava

- potrebna koli¢ina
- kakovostno ustrezna
- po ugodnih nabavnih pogojih

4) Katere podatke najdemo v planih nabave, kaksSne vrste nabavnih planov sestavijo in
katere osnove so nacrtovalcem v pomoc pri sestavljanju planov?

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

- letni nabavni plan (dolocanje nabavnega sortimenta za naslednje leto)

- dolgorocni nabavni plan (izlocanje zastarelih izdelkov iz prodaje, izvajanje novih izdelkov)
Osnove, ki so nacrtovalcem v pomoc so:

- plan prodaje (v njem so upoStevane Zelje kupcev)

- raziskovanje nabavnega trga

- izkuSnje pri nabavi in prodaji z preteklih let

- zapaZanja in pricakovane spremembe na nabavnem trgu.




5) Opisi storitve javnih skladiSc!

Javna skladisSca se ukvarjajo z skladiS¢enjem blaga za narocnike, ki nimajo lastnih skladiS¢ oz. so
njihova skladiSca premajhna za trenutne potrebe.
Javna skladiSca opravljajo poleg skladiS¢enja Se naslednje storitve:

- prevoz blaga z lastnim ali najetimi prevoznimi sredstvi

- zavarovanje blaga

- sortiranje blaga

- nakladanje in razkladanje blaga

Za skladiScenje mora narocnik placati skladiS¢nino po tarifi in stroSke, ki nastajajo z opravljajnjem
drugih storitev. Javno skladiSce ne sme prevzeti v hrambo nevarnih snovi, ¢e nima ustreznih prostorov
in posebnega dovoljenja.

6) Kaksna je osnovna naloga nabave?

Osnovna naloga nabave je zagotoviti:
- pravo blago

- ustrezne kakovosti
- pravocasno

- po primerni ceni

- napravo mesto

7) Kaksne so koliCine blaga oz. zaloge blaga v skladiScu? OpiSi posamezno mozno
kolicino!

Kolicine blaga oz. zaloge v skladiScu so:

*  Minimalne zaloge:

Stroski zalog so nizki, visoki pa so stroski nabave. Ostaja tudi mocno tveganje, da bo blaga zmanjkalo.
Ta koli¢ina je primerna takrat, ko pricakujemo padec cen dolocenega blaga lai za hitro pokvarljivo
blago.

* Optimalne zaloge:

*  Maksimalne zaloge:

To so najvecje moZne zaloge, glede na financne in prostorske zmogljivosti podjetja. Pri tej kolicini
nabave imamo velike stroSke zalog (vezan denar v blagu, skladiS¢ni stro3ki) in nizke stroSke nabave
(rabati, niZja nabavna cena...) Ta koli¢ina je primerna za Spekulacijo o pricakovani podraZitvi blaga ali
Ce preti pomanjkanje artikla na trgu.

8) Kaj raziskujejo na nabavnem trgu?

Na nabavnem trgu raziskujejo naslednje podatke:
Prodajo, povprasevanje po izdelkih, nabavne cene, koli¢ina in kakovost izdelka, dobavni roki, katere

nove izdelke ponujajo dobavitelji.

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

Pogodbe se lahko sklepajo:
* IZRECNO (na sejmih, trznicah, v postreznih prodajalnah):
- ustno; na sejmih, trZnicah, v postreznih prodajalnah
- s sklepnim dejanjem (samopostrezna bencinska ¢rpalka, samopostreZna prodaja)
- pisno (sklepnice, kontakt, zaklju¢nica)
«  MOLCE (izjemoma):
- stalni posli, kjer molk pomeni pritrditev

Vsebino kupoprodajne pogodbe sestavljajo:



1. Nujne sestavine:
- podatki o kupcu
- podatki o prodajalcu
- podatki o blagu (vrsta, kakovost, kolic¢ina, cena)
2. Neobvezne sestavine:
- dobavni pogoji (kdaj in kam bo prodajalec dobavil in kod nosi stroSke v zvezi z nabavo)
- placilni pogoji (kdaj in kje bo kupec placal)

10) Kaksne vrste skladiS¢ glede na razlicne kriterije poznas?

Vrste skladisc glede na razlicne kriterije so:
*  Vrste skladiSc glede na lastnosti blaga:
- odprta: za blago na katerega ne vplivajo vremenske razmere
- pokrita ali polodprta: za blago velikih dimenzij, ki ga moramo zascititi pred padavinami
- zaprta: za blago, ki ga zaScitimo zaradi varnosti in pred vremenskimi vplivi
- specializirana: za blago katerega skladiS¢enje zahteva posebne razmere. Npr. dolo¢eno
temperaturo, vlago, varnost...(silosi, hladilnice, skladiS¢enje nevarnih snovi)

*  Vrste skladiS¢ 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. SkladiS¢no poslovanje je podprto z
racunalniki, morda celo avtomatizirano. Prednosti takega skladiS¢ena: dobra izraba prostora,
hitro in enostavno manipuliranje z blagom, dober pregled nad zalogami, malo zaposlenih.

- Pretocna: opremljena so z premic¢nimi trakovi po katerih se blago premika od vhoda proti
izhodu skladis¢a, ki sta med seboj loCena. Primerna so za blago z omejenim tokom uporabe,
saj najprej prevzeto blago tudi najprej izdajo (FIFO- first in first out)

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

Informacije, ki jih najdemo v nabavnih evidencah so:
- Porocilo o nabavi: vsebuje podatke o vrsti, kolicini, kakovosti izdelkov, podatke o zamudah
pri dobavi, podatke o reklamacijah.
- Porocilo o zalogi posameznih izdelkov: kako hitro se zaloge izdelkov obracajo v skladis¢u in
kateri izdelki ostajajo v skladiS¢u
- Porocilo o gibanju cen na trgu
- Analiza nabavnega poslovanja

Na podlagi nabavnih evidenc sestavljajo nabavno porocilo.

12) Kje naj bodo locirana grosisticna in kje detajlisticna skladiSca?

Grosisti¢na skladiS¢a naj bodo locirana ob prometnih poteh, skladiSc¢e naj bo ¢im bliZje mestu
natovarjanj, imeti mora prostor za prevzem in izdajo blaga, prostor za pakiranje, povezane naj bodo z
industrijskim tirom.

Detajlisticna skladisca naj bodo ¢im bliZje prodajalnam tako da jih bodo hitro in smotrno zaloZile z
blagom.

13) Kako poteka prevzem blaga v skladiScu in kakSne vrste prevzemov poznasS?

Potek prevzema blaga v skladiscu:
Nabavna sluZzba praviloma obvesti skladiS¢a o prevzemu poSiljke, da pripravijo prostor in zagotovijo

zadosti skladiS¢nih delavcev za prevzem blaga.

Vrste prevzemov blaga:



kakovostni prevzem:

- kakovost ugotavljamo v kupcevem skladisc¢u takoj ko posiljka prispe. Kupec mora svoje
pripombe takoj sporociti dobavitelju, sicer izgubi pravico do reklamacije

- Ce dobavitelj z blagom ni poslal spremnih dokumentov ga kupec o tem takoj obvesti

- ugovor zaradi kakovosti mora biti natancen

- reklamacija je pravocasna, Ce je poslana v predpisanem roku na zanesljiv na¢in

- pri tovarniSko pakiranih izdelkih, kjer najdemo napako Sele ko izdelek odpremo, kakovostni
pregled v skladis¢u ni mogo¢. Ce ima taksen izdelek kakovostno napako govorimo o skriti
napaki in zanjo odgovarja prodajalec 12 mesecev od prevzema.

kolic¢inski prevzem

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

- Ce je med prevozom nastal primanjkljaj ali Skoda zanjo odgovarja dobavitelj oz. prevoznik

- odgovornost za Skodo se doloci s prevoznimi klavzulami

Nacini kolic¢inskega prevzema:

grobi kolicinski prevzem: se lahko Ze opravi na Zelezniski postaji, v luki, na letaliS¢u (prestejejo

embalazZne enote in zabeleZijo poSkodbe ali odstopanja od koli¢in

podrobni kolicinski prevzem: pa poteka v skladiScu, kjer natancneje ugotovijo dejanske kolicine

blaga, kontrolirajo dejansko kakovost in primerjajo s podatki o koli¢ini in kakovosti navedenimi v

narocilu

prevzem blaga neposredno v dobaviteljevem skladiScu

V primeru da prevzeta kli¢ina blagani ustrezna se sestavi komisijski zapisnik.

14) Kako poteka izdaja blaga iz skladisca?

Izdajanje blaga temelji na narocilnici. Za izdano blago izstavi skladiS¢nik dobavnico, ki mora
vsebovati vse podatke o blagu. Dobavnica mora biti izpostavljena v dveh izvodih. En izvod obdrZzi
skladiS¢nik, drug izvod pa obdrZi poslovodja, ki je blago prevzel. Pri izdajanju blaga velja temeljno
nacelo FIFO to pomeni, da mora skladiSce najprej izdati blago, ki ga je najprej prevzelo.

15) Kateri dokumenti sestavljajo materialno dokumentacijo v skladiScu?

Materialno dokumentacijo skladisca sestavljajo:

PREVZEMNICA: s katero skladiSc¢e prevzame dospelo blago. Vanjo vpiSe 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 skladiSca
MEDSKLADISCNICA: za premik blaga med skladis¢i

SKLADISCNA KARTOTEKA

INVENTURNI LIST

TEMELJNICA ZA KNJIZENJE (za viSek in primankljaj ob inventuri)

KOMISIJSKI ZAPISNIK

POVRATNICA: ob vracilu napacnega blaga ali presezka

16) Kaj raziskujemo na prodajnih trgih?

Na prodajnem trgu raziskujemo:

- katere izdelke prodajati

- po kaksni ceni

- kje moramo prodajati

- komu in koliko izdelkov

- kdaj prodajati

- kupce: kdo so, kje so, kaksna je njihova kupna mo¢, kakSne nakupne navade imajo, kakSno
blago si Zelijo...)



- konkurente: kaj, kako in po kaksni ceni prodajajo

17) Kaksna je razlika med primarnimi in sekundarnimi trZznimi raziskavami?

Razlika med primarnimi in sekunadnimi trZznimi raziskavami je:

Primarne: (Ce zbiramo podatke v dolo¢ene namene)

- metoda opazovanja

- metoda spraSevanja

- poskusna metoda

- metoda testiranja

Sekundarne (Ce uporabljamo podatke, ki so Ze zbrani inobjavljeni v informacijah raznih zdruZenj,
statisticnih publikacij, dnevnem tisku, revijah za potrosnike...

18) Katere razseznosti ima sortiment in kaj to pomeni?

Pomen razseznosti sortimenta:
Pomeni razporeditev izdelkov enake kakovosti, uporabne vrednosti po razli¢nih cenovnih razredih.

Sortiment ima tri razseznosti:

- Sirino: Stevilo raznovrstnih izdelkov (kreme, Samponi)

- globino: vecje Stevilo razli¢nih variant istega izdelka (moske srajce: bele, Crtaste, s kratkimi
rokavi, z dolgimi rokavi...)

- cenovna razseznost: izdelki iste uporabne vrednosti so lahko razvrsceni v razlicne 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 potrosnikov
Spremenljivi sortiment: je odvisen od sprememb prodaje v razli¢nih 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 dolocene cene (kruh, mleko, mlec¢ni izdelki)

Stroski- s ceno moramo pokriti nabavno vrednost in vse stroske, ki jih imamo z nabavoin
prodajanjem

PoloZaj na trgu- kaksna je konkurenca

Povprasevanje- kupna moc kupcev, informiranost kupcev

~oeww

Cilj trzenja- prodor na trZisCe, preZivetje, ustvarjanje dobicka

21) NasStej nekaj primerov diferenciacije cen!

Primeri diferenciacije cen:

- kolicinski popust (vecja kolic¢ina, vecji popust)

- sezonski popust

- placilni popust ( za placilo v naprej ali za takojsnje placilo po prejemu blaga)
- popust zaradi dolgoletnega poslovnega poslovanja

- prodaja blaga po razli¢nih cenah v razli¢nih krajih



22) Opisi kako oblikujejo maloprodajno ceno (kalkulacija prodajne cene)!

Oblikovanje maloprodajne cene- kalkulacija:
Nabavna cena

- popust
neto nabavna cena

+ stroSki prevoza
nabavna cena

+ marza

prodajna cena brez ddv
+ ddv

koncna prodajna cena

23) Kaksna je razlika med cenovno in necenovno konkurenco?

Pri cenovni konkurenci moramo pri oblikovanju prodajne cene upostevati cene konkurentov.
Pri necenovni konkurenci pa si trgovske druzbe pogosto konkurirajo z razlicnimi tehni¢nimi
storitvami (montaZa, servis, prevoz) pri enaki ali celo viSji prodajni ceni.

24) Kaj ves o razprodajah?

Cas razprodaje je dolocen. Za ¢as razprodaje se trgovske druzbe dogovarjajo v okviru zdruZenja
gospodarski zbornici. Odstotek zniZanja cen izdelkov v Casu razprodaje je prepuscen trgovcem samim,
pri tem pa morajo ravnati v skladu z dobriimi poslovnimi obicaji- too pomeni, da ne zavajajo
potroSnikov z obljubljanjem vecjih popustov, kot jih dejansko nudijo.

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

* Posredni ukrepi pospeSevanja prodaje:
Usmerjeni so na prodajno osebje, da bi pridobili vec¢ kupcev (Solanje, nagrajevanje, napredovanje,
izboljSavanje delovnih pogojev in odnosov med zaposlenimi)

* Neposredni ukrepi pospesevanja prodaje:
Usmerjeni so direktno na kupca (pakiranje, embaliranje, prikazovanje, pokuSanje, preizkuSanje...)

26) Kateri podatki so zbrani v prodajnih evidencah?

V prodajnih evidencah so zbrani podatki o kupcih, prodajnih cenah, narocilih, reklamacijah, zalogi
blaga v skladiscih in vrednosti prodaje. V trgovskih druzbah so posebej pozorni na prodajo blaga po
trgovskih potnikih, prodajnih obmocjih.

27) Kaj razumes pod pojmom oglaSevanje in kaksSne so naloge oglasevanja?

Oglasevanje je placana oblika seznanjanja kupcev o izdelkih.
Naloge oglaSevanja:
- prikaZe potroSnikom izdelke
- usmerja neodlocene kupce
- vpliva na spremembo ustaljenih navad pri uporabi izdelkov
- ustvarja zaupanje v trgovsko druzbo
- vpliva na povecanje prodaje

28) Nastej nekaj osebnih in nekaj mnoZi¢nih oblik oglaSevanja!

Osebne oblike oglasevanja:
- pogovori s potroSniki
- reklamno pismo
- degustacija



- sodelovaje posameznega kupca v reklamnih akcijah

Mnozicne oblike oglaSevanja
- oglasi v Casopisu, revijah
- letaki, plakati, katalogi
- novinarske konference
- izlozbe z aranZiranjem
- reklamni predmeti, znacke

29) Kaksen je lahko ucinek reklamnega sporocila na potrosSnika?

Reklamno sporocilo lahko povzroci razlicne reakcije pri potroSniku:
- vzbudi pozornost potrosnikov

- povzroci zanimanje za izdelke
- ustvari Zeljo in potrbo da bi izdelek sam uporabljal
- vpliva na odlocitev za nakup

30) Kaj pomeni izraz slogan? Navedi nekaj primerov!

Slogan- kratka, razumljiva in lahko zapomljiva sporocila (zvok in slika kot se Sika, 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 Casopisi, televizijske in radijske postaje, poSta,oglasni stebri

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

Oglas ne sme vsebovati sporocil, ki bi lahko otroku dusevno, moralno in fizi¢no Skodovala.
OglaSevanje ne sme izrabljati naravne zaupljivosti otrok ali neizkuSenosti mladih.

33) Kako je s kontroliranjem uspesSnosti oglasevanja?

Uspesnost oglasevanja lahko uporabljamo le posredno, tako da spremljamo povecCanje prodaje med
izvajanjem reklamne akcije in po njej. UspeSno oglaSevanje je torej odvisno od tega kako dolgo
delujemo z reklamnim sporocilom in kateri reklamni medij izberemo. Za blago Siroke porabe je
oglaSevanje na televiziji najbolj uc¢inkovito. Seveda pa ne moremo pripisati celotnega uspeha ali
neuspeha oglaSevanja, saj ne vemo kaj bi se zgodilo ¢e sploh ne bi oglasevali.

34) Kako naj bo urejena izloZba in na katerih nacelih lahko temelji aranZiranje izloZb?

IzloZba naj bo urejena tako, da bo ¢imbolj pritegnila pozornost kupcev. Aranziranje izlozb temelji na
naslednjih nacelih:
- splo3en prikaz izdelkov: ta je namenjen, da kupca obvesca o vrstah in ceni izdelka
- sezonsko razstavljanje je namenjeno pospeSevanju prodaje sezonskih izdelkov
- razstavljanje izdelkov
- razstavljanje istovrstnih izdelkov razli¢nih proizvajalcev: prikaz celotne ponudbe istih
izdelkov na trgu od razli¢nih proizvajalcev



35) Kako so lahko razstavljeni izdelki v prodajalni?

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

- dausmerja gibanje potroSnikov v prodajnem prostoru

- da poveca prodajo razstavljenega blaga

- dareklamira dejavnosti trgovske druZzbe

36) Kaksne vrste prodajnih storitev lahko izvaja trgovina? NaStej nekaj primerov!

Vrste prodajnih storitev, ki jih lahko izvaja trgovina so:
e Tehnicne storitve:
- servisiranje
- montiranje
* komercialne storitve:
- prevoz, reSevanje reklamacij
pakiranje, zavijanje
svetovnje kupcem
- manjSa popravila
* financne storitve:
- prodaja na potrosniSko posojilo
- prodaja na vec cekov
- odloZeno placilo na podlagi placilnih kartic

37) RazloZi naslednje pojme: ekonomicnost, produktivnost, saldakonti, akumulacija!

¢ Ekonomicnost
e Produktivnost

« Saldakonti

e Akumulacija

38) Kaj je glavna naloga za stike z javnostjo?

Glavna naloga za stike z javnestjo je ustvarjanje ugodnega javnega mnenja o nasem podjetju, ter o
izdelkih oz. storitvah, ki jih ponujajo (sklicovanje tiskovnih konferenc z novinarji, reportaze o trgovski
druzbi v dnevnih in strokovnih ¢asopisih)

39) Kaj ves o varstvu pravic o potroSnikih?

Temeljne pravice potrosnikov so:
- pravica do varnosti

- pravica biti pravilno obvescen
- pravica biti upoStevan
- pravica do svobodne izbire blaga.

Varstvo potrsnikov ureja zakon o varstvu potro3nikov. Imamo tudi nevladno organizacijo za varstvo
potroSnikov, ki jo Ze vrsto let vodi Breda Kutin.
Najpomembnejse odlocbe tega zakona so:

- poslovati mora v slovenskem jeziku

- zatehnicne izdelke mora proizvajalec dati garancijo

- cene morajo biti vidno oznacene

- vidno mora biti oznacen rok uporabe



40) Kako so razporejene prodajalne v razli¢nih krajih?

Razporeditev prodajalen v razlicnih krajih:
*  Razporeditev v mestih:

Blago, ki ga potroSniki dnevno kupujejo mora biti neposredno v bliZini stanovanj. Blago kot pohistvo,
gospodinjski aparati, tekstil in konfekcija...ljudje kupujejo obcasno. Po tako blago radi zahajajo v
srediSCe mesta kjer je veC prodajaln in lahko blago primerjajo med seboj, primerjajo pa tudi cene in
kakovost.

*  Razporeditve v vecjih mestih:

Poleg prebivalcev teh krajev tu kupujejo tudi potrosniki, ki prihajajo iz okolice, zato v taksnih
srediS¢ih dobro poslujejo specializirane prodajalne.

41) Kateri dejavniki vplivajo na razporeditev prodajaln?

Na razporeditev prodajaln vplivajo:
- bliZina in Stevilo kupcev ter njihova kupna moc¢

- bliZina istovrstnih prodajaln

- parkirni prostor

- prometna razvitost kraja

- ustreznost poslovnih prostorov

42) Kaksne poklice sreCamo v trgovini na drobno? Opisi jih!

V trgovini na drobno srecamo naslednje poklice:
»  Strokovno osebje:
aranZerji
poslovodja
blagajnik
skladiS¢nik
prodajalci
*  Ostalo osebje:

- kurirji

- transportni delavci

- nocCni Cuvaji

- vzdrZevalci

- cistilke, vratar

Prodajalec: prevzema blago na delovnem mestu in ga pripravlja za prodajo, blago varuje pred
posSkodbami, sprejema in reSuje reklamacije in sestavlja reklamacijske zapisnike, sremlja prodajo in
vodi blagovno kartoteko, po potrebi aranZzira prodajalne inizloZbe, sodeluje pri inventuri...

43) Kateri dejavniki vplivajo na razporeditev opreme v prodajalni? OpiSi razporeditev
opreme Vv klasicni trgovini!

Na razporeditev opreme v prodajalni v glavnem vplivajonaslednji dejavniki:

- nacin postreZbe (postrezni ali samopostrezni nacin)
- povrSina za gibanje kupcev mora zagotavljati gibanje in sreCevanje kupcev
- prostor za zaposlene

Nacin razporeditve opreme v prodajalni:
- klasi¢ni nacin v postrezni prodajalni
- po zaporedju izdelkov inpo blagovnih skupinah
- po blagovnih oddelkih
- prodajalne v prodajalni



44) Kako smo razvrstili blago glede na izvirnost?

Razvrscanje blaga glede na izvirnost:
*  Pristno ali originalno blago: ima vse fizikalne in kemicne lastnosti, ki jih proizvajalec zagotavlja

z specifikacijo

*  Nadomestno blago alil surogat: je blago, ki v trgovini nadomeSca 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: Ce ima poleg pristnih sestavin nekatere tuje. Obi¢ajno se ponaredki pojavljajo pri
zivilih, ugotovijo jih Sele z analizo. Je kaznivo.

45) Kako smo razvrstili blago glede na povpraSevanje?

Blago smo razvstili glede na povprasevanje:
- 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 najvec kupcev zato morajo biti lahko
dostopni

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

- impulzivni izdelki; to so izdelki, ki jih potrosniki kupujejo bolj ¢ustveno kot razumno, zato
naj bodo tam kjer jih bo opazilo ¢im vec potroSnikov.

47) Kaj pomeni izraz kurantno oz. nekurantno blago?

KURANTNO BLAGQO; je tisto po katerem potrosniki nenehno povprasujejo in ga stalno kupujejo.
Prilagojeno je njihovim potrebam, Zeljam, okusu in navadam.

NEKURANTNO BLAGO; je blago po katerem potrosniki ne povprasujejo in ga zaradi tega
prodajalne teZko prodajajo. To je blago slabe kakovosti, nemoderno...

48) Kaksne vrste izgub poznaS?

Vrste izgub:
*  Glede na nastanek
- izgube pri prevozu
- izgube pri zalogah
*  Glede na vrsto blaga
- kalo (je naravna izguba v tezi)
- kvar (gnitje, plesen)
- lom (lomi se steklo, porcelan)
*  Glede na kolicino
- Nenormalne- nedovoljene izgube
- Normalne- dovoljene izgube
* Glede na to po cigavi krivdi lahko izgube nastanejo lo¢imo:
- po krivdi zaposlenih
- brez krivde zaposlenih
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49) Kaksne ukrepe sprejemajo zaposleni, da bi preprecili ali zmanjsali izgube na
minimum?

Zaposleni sprejemajo naslednje ukrepe da bi preprecili ali zmanjsali izgube na minimum:
+  TEHNICNI UKREPI:
- prepovedano kajenje v prostorih kjer je lahko vnetljivo blago
- kontrolirajo elektri¢no napeljavo g+da ne pride do kratkega stika
- zavarujejo pred tatvino
«  EKONOMSKI UKREPI:
- izgub zaradi poZara, vremenskih razmer in tatvin ne moremo v celoti prepreciti, zato morajo
trgovine zavarovati premoZenje pri zavarovalnici da dobijo povracilo.

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

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

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

Osnovne faze pri komuniciranju v prodajalni:
e Zacetni kontakt s kupcem:

Prvi stik je zelo pomemben. Prodajalec mora pokazati kupcu, da se mu povsem posveca. Nekateri
kupci si Zelimo nemoteno ogledati blago, drugi pa si Zelijo takojSen nasvet. Prodajalec mora sam
ugotoviti kdaj vzpostaviti stik.

*  Vsebina zacetnega kontakta

Razgovor zacnemo z kontaktno vsebino, ki se nanasa na predmet prodaje.

»  Ugotovitev kupcevega problema:

1z razgovora poskuSamo natancno ugotoviti kaj Zeli kupec kupiti. Ko menimo da poznamo njegovo
potrebo jo na kratko prevzamemo in ponovimo kupcu Se enkrat. Ne pojasnjujejo prevec tehni¢nih
podrobnosti.

*  Sklenitev prodaje

Ko se odloci 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) Kaksne osebnostne lastnosti so potrebne za uspeSnega prodajalca?

Prodajalec mora imeti naslednje osebnostne lastnosti:
- lepo se mora vesti, biti vljuden, usluzen 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 obnasajo moski in kako Zenske?

Obnasanje Zensk kot kupcev:
- ponavadi kupujejo pogosteje kot moski
- Zenske pri nakupih ne varcujejo s ¢asom in naporih
- imajo dobro predstavo o tem kaj Zelijo kupiti
- nasvete in pripombe prodajalca upoStevajo zelo zadrZzano
- imajo velik dar opazovanja
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- so zahtevne in izbircne in jih ne moti, ¢e morajo zaradi njih druge stranke Cakati
- v prodajalnah so manj priljubljene kot moski

Obnasanje moskih kot kupcey:

- Cas nakupovanja posku3ajo skrajSati na najmanjSo mozno mero
- prodajalec ima velik vpliv na njihov nakup zlasti pri izdelkih vsakodnevne rabe
- v prodajalnah je obic¢ajno zaZelen.

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

Razvrscanje kupceyv po starosti:

Otraoci:

- v prodajalno prihajajopredvsem v spremstvu starSev

- Ce jih starSi posljejo kdaj same kaj kupit imajo vedno konkretno trgovino
- otroci so odvisni od odbre volje prodajalca saj sami ne znajo izbirati

- Ce se bo doma pritoZil se bo prodajalna zamerila tudi njegovim starSem
Dorascajoca mladina:

- v prodajlno prihajajo v skupinah in so glasni, veseli, lahkomiselni

- njihove Zelje so vecje od kupne moci

- zanje je prodajalna bolj razstava

- niso najbolj zaZeljeni

Kupci srednjih let

- sozaposleni in imajo dohodek

- kupujejo zase, za gospodinjstvo in otroke

- so najbolj zazeljeni

Starejsi ljudje

- zaradi niZjih dohodkov so bolj gospodarni, varcni, bolj resni, pesimisti
- njihov okus je povezan z tradicijo, nezaupljivi so do novih izdelkov

- ne pocutijo se dobro v velikih sodobnih prodajalnah

- odhod v trgovino je zanje pogosto druZabni dogodek

55) Kaksni so motivi in razlogi za nakup blaga?

Motivi za nakup blaga:

Notranji:

- potrebe

- Zelje

- okus

- placilna sposobnost

Zunanji:

- sodobno organizirane trgovske mrezZe
- ozka specializacija prodajalne

- mozZnost nakupa na enem mestu
- lepe izlozbe in samoprodajalne
- prijaznost prodajalcev

- ponudba dodatnih storitev
Posebni:

- Custveni motiv

- razumski razlogi

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

Prodajni postopek:

- sprejem kupca in ugotovitev njegovih Zelja
- prikazovanje blaga, svetovanje kupcu in izbira blaga
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- merjenje, tehtanje in Stetje blaga
- placilo blaga oz. obracun s kupcem, ter omotavanje in izrocitev blaga kupcu.

57) Kateri so odloc¢ni in kateri so neodloc¢ni kupci? Kako se obansajo v prodajalni?

58) Opisi postopek zakljuevanja blagajne!

Postopek zakljucevaja blagajne:
- blagajnicarka presteje denar in ugotovi stanje gotovine v blagajni
- pritisne na poseben gumb registrske blagajne in blagajna ji na trak izpiSe dnevni izkupicek.
Toliko denarja mora imeti blagajnicarka v blagajni
- vsvojo evidenco mora blagajnicarka prikazati prodajo blaga v gotovini

59) Nastej in opiSi sodobne oblike placevanja!

Sodobne oblike placevanja:
- Kreditna in placilna kartica:
To so najsodobnejSe oblike placevanja v trgovini. Tu poteka nemoteno placevanje v dolocenem
casovnem zaporedju.
- OdloZeno placilo na ceke:
To je oblika financne storitve kupcu, ki ni s predpisi dolocena, izvajajo pa jo trgovske druzbe. Pri
tem tvegajo, da ob zapadlosti ¢eka kupec ne bo imel kritja na tekocem racunu. Odgovoren za
pokritje ceka je kupec.
- Potrosniski kredit:
Tu trgovske druzbe odlocijo za katere izdelke bodo odobravale posojilo, kakSen bo rok odplacila
kredita, visina pologa in obresti. Vsak prosilec za kredit mora napisati prosnjo. Ce trgovska druzba
ne zahteva porokov mora prosilec kredit zavarovati. Placati mora polog v doloCenem zneskuk.

60) Kaksna 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 druzbe

- ob prenehanju poslovanja prodajnega oddelka

- (e je potrebna obnova prostora, Ce je nastopila viSja sila
* delna razprodaja:

- opustitev prodaje nekaterega blaga

- razprodaja sezonskega blaga

* Objava o razprodaji mora vsebovati:
- kraj kjer bo razprodaja
- koliko ¢asa bo razprodaja trajala
- pogoje po katerih bodo blago prodajali in koliko so zniZane cene glede na sedanje prodajne
cene
- datum zacetka razprodaje in konca

61) OpiSi prodajo blaga s pomankljivostmi in prodajo blaga p stalno zniZani ceni?

Razlogi za prodajo blaga po stalno zniZani ceni:
- akcijska ponudba
- prodaja izdelkov tik pred iztekom roka trajanja
- izdelki ki so kakovostni
- tovarniSko zniZanje cen
- priloZnostna prodaja na sejmih
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Prodaja blaga po stalno zniZani ceni mora biti lo¢ena od reklamne prodaje. Pri prodaji blaga s

pomankljivostmi gre za blago ki je poSkodovano, umazano, blago z napakami. Prostorsko je potrebno

lociti od blaga redne prodaje. Na vsakem kosu blaga mora biti jasno oznaceno da gre za blago z
napako.

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

Dumping- je ob¢utno zniZanje cen med redno prodajno sezono
Faktura- racun
Nivelacija cen ali izenacevanje cen: ko trgovina prejme novo poSiljko, ki jih Ze ima v prodajalni oz.

skladiScu, mora vskladiti njihove cene. Trgovina ne sme imeti razlicnih prodajnih cen za enake izdelke

v trgovini.

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

Postopki reSevanja kupcevih reklamacij:
- ugotoviti moramo, Ce je bilo blago kupljeno v prodajalni (preverimo racun)
- preverimo za kaksSno napako gre in ali je reklamacija upravicena.
- Ceje reklamacija upravi¢ena ima kupec na izbiro tri moznosti: vracilo denarja, zamenjava
pomankljivega blaga za brezhibnega, popravilo izdelka.

Vrste reklamacij:
- reklamacije skritih napak
- reklamacije kjer blago ne ustreza oznaceni deklaraciji
- reklamacije kupcev zaradi napacne izbire

Sestavine reklamacijskega zapisnika:
- ime in priimek kupca
- naslov
- naziv izdelka
- Ce Se velja reklamacija

Podlaga za reSevanje reklamacij je reklamacijski zapisnik in racun.
64) Kako naj ukrepajo zaposleni v prodajalni, ¢e najdejo kakSen predmet (denarnico,
kljuce) in kako je s tatvinami?

Vsak najdeni predmet mora prodajalec shraniti na primernem mestu in ga kupcu vrniti, ce bi ga
naknadno iskal v prodajalni. Najdene predmete moramo Se nekaj asa Cuvati, potem pa predati
ustrezni sluzbi.

Lociti moramo od tatvin obiskovalcev in tatvin zaposlenih. Prodajalec mora Ceprav streZe kupcu paziti

na dogajanje v trgovini, zlasti na sumljivo obnaSanje nekaterih obiskovalcev. Za prepricevanje tatvin

uporabljamo tehni¢ne ukrepe in kamere.
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