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OPREZ PRI KUPOQOVINI

Kako vas trgovci mogu prevariti da potrosite vise
Trgovine se koriste razli¢itim nacinima kako bi vas namamile da kod njih ostavite
viSe novaca. Trikova ima poprilicno puno, a zajedni¢ko im je Sto sluze ili povecanju
vremena koje ¢e kupac provesti u trgovini ili povecanju direktnog kontakta kupaca s
izlozenim proizvodima. Sigurno vam se puno puta dogodilo da ste u trgovinu otisli s
namjerom da kupite par stvari, a da ste se doma vratili s punom vrecicom, u kojoj se
katkad naslo i nepotrebnih stvari. Kako bi impulzivna kupnja bila $to manje pogubna
za va$ kucni budzet, otkrijte kojim se trikovima sve sluze trgovci.

Trgovine se koriste razli€itim nacinima kako bi vas namamile da kod njih ostavite
viSe novaca. Trikova ima poprilicno puno, a zajedni¢ko im je Sto sluze ili povecanju
vremena koje ¢e kupac provesti u trgovini ili povecanju direktnog kontakta kupaca s
izloZzenim proizvodima. Ako niste znali, i unutarnje uredenje trgovine paZzljivo je
osmisljeno s ciliem da kupci potroSe $to viSe novca, prenosi net.hr.

Zbog svega toga vazno je prepoznati trgovacke trikove i njihov utjecaj na nase
odluke prilikom kupovine. | nakon Sto u nastavku procitate 'cake' kojima se sluze
trgovci, neéete u potpunosti biti imuni na impulzivnu kupnju, no sigurno ¢ete manje
kupovati stvari koje vam ne trebaju.

Kolica

Ako idemo u nabavu u veliki trgovacki centar, vecina nas preferira uzeti kolica
umjesto koSarice. To mozda i nije najpametnija ideja. Kada je jos 1937. godine
ameriCki trgovac Sylvan Goldman osmislio prva trgovacka kolica zasigurno je vise
mislio na to da ¢e ona potaknuti ljude da viSe kupuju, a manje mu je bilo vazno da
e im biti lak3e kretati se kroz trgovinu. Covjek je sklon popunjavanju praznog
prostora, a uz to, bez obzira na evolucijski napredak, ostala je iskonska ljudska
potreba za prikupljanjem i gomilanjem hrane.

Skriveni odjel mlije¢nih proizvoda

Dogada li vam se da odete u trgovinu po mlijeko, a iz nje izadete s puno vise stvari?
Ako je odgovor pozitivan, mozda Ce vas utjesiti €injenica da to nije samo vas
problem. Odjel s mlije&nim proizvodima, na kojem mnogi ljudi svakodnevno kupuju,
smisleno je smjeSten na kraju trgovine ili nekom zabacenom kutku, a sve s ciliem da
dok dodete do njega "zapnete" za neki proizvod koji ¢e vam se naci na putu. Kad
udete u trgovinu, ne zaboravite po Sto ste dosli i, ako se ne mozZete kontrolirati,
najbolje projurite izmedu polica.

Mamljenje mirisima
Sigurno vam se dogodilo da vas, ¢im udete u trgovinu, omame mirisi. Nije rijetkost
da se odjel s cvijeCem nalazi na samom ulazu u supermarket ili odjel s pekarskim



proizvodima i kolacima.

S obzirom da cvijeCe spada u kategoriju proizvoda bez kojih moZzemo, puno manje
Sanse su da bi ga netko stavio u kolica na kraju kupnje, nakon Sto bolje promisili, i
kad mu kolica ve¢ budu puna. Uz to, trgovci su svjesni da se ljudskim osjetilima
moze utjecati na dobro raspolozenje i ponasanje kod kupovine.

Spora glazba

Strategija da se pridobije kupaca i probude njegova osjetila ide dalje. Spori tempo
glazbe kakvu pustaju u trgovackim centrima nije slu¢ajno izabran. Cilj je da se u tom
ritmu krecu i kupci, a ako je primjerice Zivlja i leprSavija, namjera je da se
nonSalantno stvari ubacuju u kolica. Mozda bi se mi i trgnuli i i8li doma obauviti
zacrtane poslove, no u trgovinama nigdje nema sata koji bi nas posjetio na vrijeme.

Najbolje pozicije za najskuplje stvari

Krecuci se supermarketima, kupci ¢eS¢e idu desnim dijelom trgovine. Ovaj obrazac
kretanja moze se pripisati praksi u voznji na desnoj strani ceste. Ovaj fenomen
trgovci su itekako znali iskoristiti, pa nam upravo na tim mjestima 'serviraju’
najskuplje artikle.

U fokusu su poznati brendovi

Ako paZljivije pogledate police, uocit Ce te da su proizvodi poznatih brendova,
obic¢no najskuplji, sloZeni u razini ociju, a sve ostalo na viSim ili nizim pozicijama,
dakle teze su dostupni. To nimalo nije slu€ajno - trgovcima je uvijek najvaznije da im
ostavite Sto viSe novca.

Trik s '99'

Cijene koje zavrSavaju na 99 su vrlo Ceste, a to nije nimalo sluc¢ajno. lako je razlika
u samo jednoj lipi, puno bolje zvuci primjerice 49,99 kuna, nego 50 kuna. Rije€ je o
psiholoskoj cijeni na koju potro$aci podsvjesno reagiraju. Kad cijena zavrSava na
99, u Hrvatskoj to znacCi i da Cete ostati bez lipe, jer nam je trgovci nemaju obicaj
vracati. Zvuci kao sitnica, ali trgovci tako 'uberu’ milijarde.

'Povoljni' paketi

Trgovci sve CeSc¢e nude pakete u kojima je viSe istih proizvoda koje se u paketu
nude povoljnije, ili primjerice dva platite a jedan je gratis. Kupujuci veéu koli€inu
cijena je u pravilu niza, ukoliko ne se mulja s cijenama, a Sto nije rijetkost: No,
pitanje je trebaju li nam uvijek vece koli€ine, primjerice, pudinga.

"Vise" za manje novca

Nekad se nude proizvodi s kojih 'vristi' 50 posto viSe. Koli¢ina moze biti poduplana,
ali moze se dogoditi da ni cijena nije ista - ve¢ 50 posto ili nesto visa u odnosu na
standardno pakiranje. Dobro otvorite oci.

Sitnice s blagajne

Pored svake blagajne nanizani su sitniji artikli. Dok ¢ekamo red na blagajni, Cesto u
ko$aricu ubacimo nesto od tih sitnica. Vrlo &esto to uradimo impulzivno. Cokoladice
i drugi slatkiSi poredani pored blagajne Cesto se prodaju po vi$oj cijeni, u odnosu na
one vrlo sli¢ne koji su sloZzeni na "obicnoj" polici medu stotinama drugih artikala.



