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4. OBLIKOVANJE KUPCU PRILAGOJENE
PONUDBE

LEKOVE PALICE SO ZA NE-
KAJ GRAMOV LAZIE.
FUNKCIONALNOST JE PO-
DOBNA. TRENUTNO PA
IMATE TUDI 20 % POPUST
NA SWIXOVE PALICE.

PRODAJALEC
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5. UPOSTEVAMO TUDI KUPCEVO MNENJE

Kupcu pritrdimo, Ge se strinjamo, sicer ustrezno in argumentirano pojasnimo svoje mnenje in stalisca podkrepimo z dejstvi, nikoli ne zanikamo
kupcevin stalisc.

5. UPOSTEVAMO TUDI KUPCEVO
MNENJE

MI NE PRODAJAMO
SWIXOVIH OBLACIL
ZA SWIXOVE PALICE
PA VAM LAHKO ZA-
GOTOVIM, DA SO DO-
BRE KAKOVOSTI.

ZADNJE CASE SEM NEKOLI-
KO RAZOCARAN S SWIXO-
VO BLAGOVNO ZNAMKO,

PREDVSEM Z OBLACILI.
ZGORNJI DEL TRENIRKE SE
MIJE STRGAL V ZELO
KRATKEM CASU.

PRODAJALEC
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6. SKLENITEV PRODAJE

Pazimo na kupteve namige za nakup, potrdimo kupcevo odioitev in preidemo k sklenitvi prodaje.

6. SKLENITEV PRODAJE

BOM VZEL KAR LEKI PALI-
CE, CEPRAV SO DRAZIE.
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STOPNJE PRODAJNEGA POSTOPKA
1. VZPOSTAVITEV STIKA

Prijazen pozdrav ter izkaz naklonjenosti, stik moramo vzpostaviti v pravem trenutku (npr. v samoizbimi prodajaini), tudi e smo
zaseden z drugim kupcem, pokazimo, da smo kupca opazili, nikoli ne sme imeti drugo delo (pospravijanje, Stetje denarja) prednost
pred kupcem

1. VZPOSTAVITEV STIKA

DOBER DAN!

DOBER DAN!

KUPEC PRODAJALEC
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2. VSEBINA ZACETNEGA RAZGOVORA

Predvsem pri stalnih kupcih zatnemo prodajni razgovor s *kontaktno vsebino”, ki se ne nanasa neposredno na predmet prodaje

2. VSEBINA ZACETNEGA RAZGOVORA
(STALNI KUPCI)

V REDU, SUPER. NASLEDNJI
TEDEN GREM NA TECAJ KAKO STE?
NORDUSKE HOJE, ZATO PO-

TREBUJEM NOVE PALICE.

PRODAJALEC
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3. UGOTAVLJANJE KUPCEVIH POTREB

Ugotoviti moramo ne samo Zelje, ampak dejanske potrebe kupca in natin zadovoljevanja potrebe in nacin uporabe zahtevanega
izdelka. Vet si preberite tukai

3. UGOTAVLJANJE KUPCEVIH POTREB

PALICE NAJ BODO MAK- ZELITE IMETI LAHKE PA-
SIMALNO LAHKE. LICE ALl NEKOLIKO TEZ-
JE?

PRODAJALEC
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3. UGOTAVLIANJE KUPCEVIH POTREB

PRODAJALEC
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Ugotovijene Zelje in potrebe povzamemo in pridobimo kupZevo potrditev.

3. UGOTAVLIANJE KUPCEVIH POTREB

TOREJ ZELITE LAHKE PALI-
CE ZA NORDUSKO HOJO, KI
NAJ BODO ZLOZUIIVE.

PRODAJALEC
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4. OBLIKOVANJE KUPCU PRILAGOJENE PONUDBE

Kupcu ponudimo mozne izbire (ne prevet), poudarimo prednosti in koristi, kot jih zazna kupec, tehnine podrobnosti poglobimo le na Zeljo
kupca.

4. OBLIKOVANJE KUPCU PRILAGOJENE
PONUDBE

PONUDIM VAM LAHKO:

. LEKI MICRO TRAIL
PRO, CENA 147 €

. PALICE ZA NORDU-
SKO HOJO SWIX SO-
NIC, CENA 130 €

PRODAJALEC





