Trgovina

anas je to, doslovno, am-
bulantna prodaja sa brzim
dozivljajem kupovine kao
dodatnom vrijednosti da
usredimo svoju potrebu
za osvjezavajuéim ruc-
kom od juhe do deserta,
recimo!

U trgovackim cen-
trima, u novije vrijeme, opskrba je upravo
zbog uvodenja ambulantne prodaje sve vise
nalik na dostavu “otkako je svijeta i vijeka”!

DVIJE PRICE O AMBULANTNOJ
PRODAIJI

Moja mlada susjeda veé godinu dana radi
na taj na¢in za jednu tvrtku mlije¢nih pro-
izvoda u nasem gradu. “Uredaj za prijenos
podataka, odnosno narudzbi je INTER-
MEC CN3 preko kojeg unosimo narudz-
be kupaca i onda putem GPRS-a $aljem
u svoj centralni sistem u kompaniji. Pisa-
¢e imamo u firmi i vezani su iskljucivo za
PC-e. HHT uredaji kojima se koristimo su
jedna od nekoliko vrsta na nafem trzistu,
funkcioniraju na principu GPRS-a i naa je
tvrtka instalirala softver da gledam mailo-
ve 1 da surfam.” Tako mi je opisala svoj na-
¢in rada.

Druga pri¢aje s pocetka proslog stoljeca

1 ispri¢ao ju je dramski kriticar i knjizevnik
Andrej Kudrjacev, nedavno u jednoj radij-
skoj emisiji. Njegova se majka dobro udala
u jednu bogatasku kuéu, koju su do tri puta
tjedno samostalno obilazili razni lovci, ri-
bari i mesari — svatko od njih je ulazio na
druga vrata po svom poslu. Kuhinja i pro-
met oko jela bio je fascinantan. Nikada pri-
je nije vidjela da je na jednim vratima na-
crtan vol, na drugima $karpina i na tre¢ima
jelen! U toku prijepodneva ulazilo bi se na
odredena vrata i odlazilo sa praznim vreca-
ma od jute, ali zato punih dZepova.

| KOLUMBO JE BIO TRGOVACKI
PUTNIK

Jeste 1i znali da je taj pustolov imao vise za-
nimanja 1 da je na Madeiru dosao kao tr-
govacki putnik da kupi Seéernu trsku, pa-
tuljaste banane i vino? Tu je pronaao sve
$to mu je trebalo da nastavi Zivjeti po svo-
me! Kad je doSao pregovarati o cijeni Se-
Cera, upoznao je jednog velemoznog gos-
podina, oZenio njegovu kéer Phelipu i za
nagradu je, iz trezora svog tasta, dobio po-

Ambulantna prodaja

Trgovina je struka kojoj sunce osobno zeli DOBRO JUTRO, sli-
kovito je opisao Marin Drzi¢, na jednom od onih mjesta gdje
su ga cCesto vidali, a “di se prodavao zelen”, kazu kronicari.
Nisu li upravo trznice sa zeljezniCarskim stilom dostave bez
vecih kasnjenja oduvijek predvodile u budnosti da kupcu ne
smije nista uzmanjkati. Sto ima loSe u tome da u trenutku
kad nesto pozelimo — da to i dobijemo?!

morske karte koje su mu promijenile Zi-
vot. Nakon Zenine prerane smrti otifao je
u Spanjolsku, postao ljubavnik kraljice Iza-
bele, a sve ostalo je povijest.

Danas iskljucivo informatika ubrzano
mijenja nase Zivote, pa je tako 1 odnos do-
bavljata i trgovaca promijenjen iz temelja
zahvaljujuéi uvodenju ambulantne proda-
je. U posljednje vrijeme promjene su po-
stale svakodnevna pojava i dodiruju mnoga
podrudja nasega Zivota. Distribucija proi-
zvoda Siroke potrosnje koja je bila, poseb-
no u zadnjem desetlje¢u, podvrgnuta kori-
jenitim promjenama, nije u tome nikakva
iznimka. Sad je jasno da ambulantna pro-

Suvremeni sustavi za ambulantnu prodaju izgradeni su tako da omo-
gucuju nesmetan i jednostavan rad.

daja nije nista novo — oduvijek je postojala
opskrba od vrata do vrata.

NEKI NOVI UVJETI U PRODAIJI
Novim uvjetima pocela su se prilagodavati
1 poduzeda, koja su posljedi¢no morala re-
organizirati svoje unutarnje poslovne pro-
cese 1 promijeniti odnos prema kupcima.
Dakle, pojavila se prodaja “door-to-door”,
$to je za neke znac¢io potpuno novi pristup
kupcu. Na drugoj strani su oni dobavlja-
¢i kojima je to veé bio glavni nacin proda-
je 1koji su veé spoznali da je klju¢ za pove-
¢anje konkurentnosti - aktivno skupljanje
podataka - ve¢ u postupku prodaje. Konti-
nuirana i sistemati¢na prerada podataka u
korisne informacije omogucava kvalitetni-
je usluge koje se nude kupcu uz smanjenje
troskova poslovanja. U jednoj $aljivoj an-
keti o ambulantnoj prodaji pitali su doma-
¢ice §to bi vise voljele u ambulantnoj ponu-
di: tortu od ¢okolade sa malinama i $lagom
ili da prodava¢ Family Frosta izgleda kao
Brad Pitt? Lije¢nici su mjerili broj otkuca-
ja srca zena kojima su na ekranu prikazi-
vane fotografije glumeca i torte. Ljepotan je
izazvao samo 105 otkucaja u minuti, dok je
slasna torta povecala otkucaje na 142. Co-
koladna krema je izazvala ¢ak 135 otkuca-
ja srca, dok ih je Australac Russell Crowe
spustio na 98.

Zene, ipak, vole ¢okoladu najvise na
svijetu!

Ambulantna prodaja je jo§ jedan retro
life-style — ljudi vam mogu pozvoniti na vra-
ta iznenada ¢ime se, dakle, ispo¢etka obnav-
lja juznjacki na¢in komuniciranja sa “dubi-
nom i ljudsko$éu kakvoj nema para”.

PRICA ISPRICANA NA AMERICKI
NACIN

Tako je simpati¢no opisano, pomalo na sad
veé jedan od staromodnih nacina, u jed-
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Uvijek su dobrodosli dobavljaci koji mogu istodobno ponuditi pro-
izvode i dokumente nuzne za prodaju i tako znatno skratiti kupcu

administrativni postupak.

nom americkom ¢&asopisu iz 80-tih, nasta-
nak moderne ambulantne prodaje. “Usred
kuhanja gurmanskog specijaliteta kojim
ste htjeli iznenaditi dragu osobu, zamisli-
te da vam pozvoni trgovac ZiveZnim na-
mirnicama 1 ponudi proizvode svoje tvrt-
ke. Odlucite i se za kupnju, moZzete otkriti
da odredeni proizvod dopunjava vas speci-
jalitet. Ali, njegovo pisanje ra¢una traje to-
liko dugo da vasa hrana na Stednjaku moze
zagoriti. Dakako, lijepo planirana vecera je,
takoredi, propala.

Na sreéu takve se stvari viSe ne dogada-
ju. Prodaja pomoéu rac¢unala prodrla je i u
tu vrstu prodaje. Tako svaki voza¢ — proda-
va¢ moze brzo vidjeti koje proizvode ima i
kolikim zalihama raspolaZe, te na licu mje-
sta ispisati potreban dokument. Vise se ne
moze dogoditi da poZelite smrznutog pu-
rana, trgovac dode do vas i ponudi vam ka-
talog da sami odaberete svog favorita, a kad
tamo, pokaZe se da ga je upravo prodao va-
Sem susjedu, ha, ha, ha! Dakako, prije toga
je pregledao cijeli kamion.”

Tako se pisalo o uvodenju ambulantne
prodaje na trziste.

BRZA PRILAGODBA POTRAZNJI NA
TRZISTU

Prije stabilni dugoro¢ni odnosi izmedu do-
bavljaca i kupca poceli su se mijenjati u ne-
sigurnu i svakodnevnu borbu za opstanak.
Trgovci su u obilju izbora i ponude poceli
narucivati kod dobavljaca koji su najprila-
godljiviji i uvijek pri ruci, jer su na taj na¢in
vlastite zalihe sacuvali 1 kod najmanjih ko-
li¢ina. Sustavi POS blagajne trgovcima su
omogudili opskrbu preciznim informaci-
jama koje si omogucavale bolje planiranje
zaliha. Najucinkovitije rjeSenje nastale si-
tuacije bilo je rjeSavanje zaliha u vozilu za
dostavu i ukljucivanje suvremenih infor-
macijskih tehnologija za prodaju na tere-
nu. Za kupca je to znacilo dostupne zalihe
1 vecu prilagodljivost kod narucivanja. Za
dobavlja¢a puno jednostavnije manipulira-
nje zalthama, uz istodobno 1 ustaljeno pri-
lagodavanje potrebama narucioca.

CJELOVITA USLUGA JE NAJVAZNIJA
Uvodenjem novog zakonodavstva o pore-
zima koje predvida ispunjavanje formulara
kod preuzimanja robe doslo je do poveca-
nja zahtjeva kupaca. Tu se radi samo o jed-

nom elementu u kupoprodajnom procesu
kojim dobavlja¢ moze graditi svoju konku-
rentsku prednost. Posao treba biti obavljen
sa odgovaraju¢om informacijskom tehno-
logijom. Tako su uvijek dobrodosli dobav-
lja¢i koji mogu istodobno ponuditi proi-
zvode 1 dokumente nuZne za prodaju i tako
znatno skratiti kupcu administrativni po-
stupak, od isporuke do postavljanja proi-
zvoda na police u trgovinama. Pogodnosti
koje donosi informaticki pristup dobavlja-
¢a donose nove moguénosti za pobolj$a-
nje poslovanja i ve¢u raznovrsnost ponude.
Kvantiteta proizvoda razli¢itth dobavlja-
¢a sve je vise izjednacena i u vedini sluca-
jeva razmjerno visoka. Dodatna vrijednost
danas sve viSe proizlazi iz kvalitete uslu-
ga — prodaju se rjesenja i takav je dobavlja¢
najpozeljniji. Suvremeni sustavi za ambu-
lantnu prodaju izgradeni su tako da omo-
guéuju nesmetan i jednostavan rad.

GLAVNE PREDNOSTI | POSLJEDICE
Izravna prednost 1 korist jest usteda u vla-
stitim troskovima istrazivanja 1 razvoja,
smanjivanje tehnolo$kog jaza u odnosu na
konferenciju uz ustedu u angaziranju spe-
cijaliziranih i skupih kadrova. Prijetnju po-
duzeéu mogu predstavljati losa obuéenost
osoblja i povrsnost sa pogreskama u kori-
Stenju informacija, dokumenata, te nepo-
znavanje engleskog jezika. Nadalje, prijet-
nju moZe predstavljati krada informati¢ke
opreme 1 racunalni virusi u pohranjenim
informacijama. Nastup na trziStu moze
se jo$ uspjesnije iskoristiti povezivanjem s
managerskim informacijskim sustavom, a
Sirenje geografske ponude, ¢ini se, ima te-
melje u podacima jo§ iz vremena prije Kri-
sta. Navodno, jednom prilikom je Mojsije
upravo svojim poslanicima dao zadatak na-
lik na posao kakav obavljaju prodavaci am-
bulantne prodaje.

“Razgledajte zemlju kakva je, kakav je
narod koji je naseljava — je li jak ili slab, ko-
liko ih ima, jesu li dobri ili zli, kakvi su im
gradovi u kojima Zive, jesu li u utvrdama,
vrijedi li im zemlja, proucite i donesite ova-
mo sve te plodove.” Suvremeni komunika-
cijski kanali to bi nazvali optimiziranje pu-
tova prodaje ili u shakespearijanskoj maniri

]

re¢eno: “Kako vam drago”!

Nadina Cvetko Borota, dipl. oec.

Trgovina

Jeste li pretplatili
svolu tajnicu na
tajnicu.

r?

NARUDZBENICA

kojom neopozivo narudujem godi$nju pret-
platu na ¢asopis tainica.hr (8 brojeva godisnje)
po cijeni od 297,00 kn (PDV uracunat).
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Naziv tvrtke/obrta:

Adresa:

Mati¢ni (porezni) broj:

QOdjel ili ime osobe na koju se $alje:

Koli¢ina:

Tel./fax:

E-mail:

U dana

Pecat i potpis odgovorne osobe:

Centar za management i savjetovanje d.o.o.
Dragutina Golika 109, 10000 Zagreb, Hrvatska

tel. +385 1-49 217 42 fax. +385 1-49 217 43
e-mail: pretplata@tajnica.hr www.tajnica.hr

Informacije o pretplati:

01 - 3690 881

www.poslovni-savjetnik.com
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