Borite se z dobrim
premislekom o ponudbi,
ki naj bo skladen z
velikostjo objekta

Boljga strategija je omejitev |
asortimaja na manj kakovo-
stno blago, ki se medsebojno |
dopolnjuje. Vzemimo za pri- |
mer Sampone. Koliko $am-
ponov (razliénih &rtnih kod)
imate v trgovini? Koliko jih i B
prodate vsaj en kos na mesec? |
Prakso ponovite na blagovnih |
skupinah soka in piva, le da
mora biti tukaj pogostost na-

kupov nekoliko vegja. Torej,

koliko sokov in koliko razli¢- 5
nih vrst piva imate, pa izdelek :

prodate vsaj enkrat na teden?
Ali je smiselno v ponudbi

imeti izdelke za dojencke, Ge v
vasem stanovanjskem naselju

Zivijo samo upokojenci?

Izkoristite prostor, ki ga boste

tev polic z moénimi artikli in
ponujanje priloZnosti novim
izdelkom, ki imajo kakovost
in ugodno ceno. Tukaj je po-
membno poudariti $e to, da
ne smemo iti iz ene skrajnosti

ponudbo) v drugo (popolne
zaprtosti za nove ideje). Do-
bavitelji svoje nove izdelke
pogosto podpirajo z agresiv-

trgu moZnost za uspeh.

Za kupca se morate
boriti z optimalnim
naborom ponudbe,
svezimi in kakovostnimi
izdelki ter ve¢inoma
visoko ravnijo organiza-
cije v tistem delu vase
storitve, ki je za kupca
v vasi trgovini najpo-
membnejsi: praktiénost
in enostavnost.

Borite se za kupca

j n
dobili z izkljuevanjem sla- Skilf;:‘{o;tjﬁcpo ugke
bih artiklov in nepotrebnih rsvecthizaetkoy

kategorij, za boljSo popolni-

takdni izdelki, za katere vam Borite se za kupca

dobavitelji predstavljajo moc- - s kakovostjo storitve
a4 nvlal.rketméko kampag]o ' | Kakor sem rekel, prednost :
nakazejo podporo, Imajo na : poihnih trgovin je v praktig-
. nosti in enostavnosti nakupa. :
* Prav na tem podro&ju morate
. ponujati najbolj kakovostno
- storitev. Kupci v vagih trgovi- |
. nah pri¢akujejo, da bodo nali
| prav izdelek, ki ga potrebuje-
. jo, in da jim ga ni treba iskati
- po celotni trgovini. Prav tako
- ne Zelijo predolgo Gakati na
- blagajni, ker recimo digitalni '
 Citalec ne zazna &rtne kode. :
: Ne 7elijo imeti pogovora o !
 tem, da je imel izdelek na po- :
- lici eno ceno, na blagajni pa
. je bila druga¢na in ne Zelijo .
. Cakati prodajalca, da jim iz-
. delek prinese, ker ga oni sami
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' ne dosezejo na dveh metrih
. vi§ine. Dobro razmislite o
. tem, kako lahko organizirate
. . trgovino, kako boste osebje
Ce se boste osredotocili na ' naudili, da bi vasi kupci zazna-
- manj izdelkov, ki so dokaza-
' no moéni (jih ljudje dejansko
- kupujejo), boste imeli boljse :
. moZnosti za nadzor njihove ' kar so si zazeleli, ko so prisli v
- kakovosti (svezine). Vasi kiper | ooz trgovino?
. v trgovini vedno pricakujejo
(dodajanje vsega mogocega v

. li obcutek prakti¢nosti in eno-

kupei (hitro) nasli vse tisto,

AR e : To so torej nasveti, kako e
svoj priljublieni izdelek (ra- . bolj uspesno organizirati svoj
. ven zaloge) in visoko kakovost I : el :
: = L] 1 . posel v zasebni trgovini na
. (sveZino). Ce Je le mogode, se :

. potrudite, da jim boste zago- :
 tavljali oboje. o
nimi trZenjskimi projekti. Le

0 avtorju:

drobno za vegjo kakovost sto-
ritev in posledi¢no povecanje
. prihodkov. Za kupca se morate
. boriti z optimalnim naborom
- ponudbe, sve¥imi in kakovo-
_ . smimi izdelki ter vedinoma
- stavnosti. Kako bi lahko vasi |

. visoko ravnijo organizacije v
 tistem delu svoje storitve, ki
- je za kupca v vasi trgovini naj-
| pomembnejsi: prakticnost in
. enostavnost. O posameznem

izmed teh dveh delov pavelv

naslednjih $tevilkah. o

S kariero na podrocju FMCG je zacel leta 2001. V podjetjih je
bil v glavnem na vodilnih polozajih, njegova zadnja delovna
naloga je bila polozaj izvrinega direktorja trgovinske verige
Best d. 0. 0. Pred tem je uspesno vodil mocno distribucijsko
podjetje Nelt, precej dolgo pa Je delal tudi v héerinskem po-
djetju globalne korporacije Procter&Gamble v BiH, kKjer je bil
nekaj ¢asa izvrsni direktor.

Je izkusen manager prodaje in marketinga, uspesen v po-
stavljanju vizije in strategije, ki sta potrebna za rast podje-
tij, ki delujejo na trziséu potrosnistva. Partner z razli¢nimi
odgovornimi polozaji v podjetjih, kjer je skrbel za napre-
dek poslovanja, povecevanje trznega deleza in dobicka. Gre
Za “ekipnega igralca” z izkusnjami v upravljanju s polozaja
generalnega direktorja, poznavalca dogajanja na podroéju
(FMCG): proizvodnja, distribucija, maloprodaja.

P.S.: Vsi, ki potrebujete dodatne informacije ali nasvete se
lahko avtorju oglasite na e-nasloy larissuljic@hotmail. com,
kar velja Se posebej za majhne, neodvisne trgovine (ne glede
na velikost).




