  Faze od I do VI pitanja i odgovori
1. Kupoprodaja u klasičnoj prodavnici je složen proces i sastoji se od koliko aktivnosti tj faza?

Sastoji se od 9 aktivnosti

2. Kako se nazivaju grupe u koje su podeljene te aktivnosti?

· predhodne aktivnosti

· aktivnosti prodaje 

· i posleprodajne aktivnosti

3. Šta rade prodavci u prvoj fazi?

Oni se pripremaju za budući rad sa kupcima tako što  moraju znati 

- materijalno tehničke karakteristike robe 

- modne karakteristike robe

- tržišne karakteristike robe

4.  Šta rade prodavci u fazi dva?

Prodavci se u ovoj fazi pripremaju za uočavanje perspektivnih kupaca.

4. Koji poslovi spadaju u dugoročnu pripremu prodavca?

U dugoročne pripreme prodavca spada njihovo obrazovanje kroz škole i razne treninge za rad sa kupcima kao i učenje o karakteristikama asortimana proizvoda.

5   Kratkoročne pripreme su svakodnevne pripreme i one obuhvataju sledeće aktivnosti?

- informisanje o zalihana

- o robi na putu

- o promenama cena

- o uslovima prodaje.

6.  Šta se dešava u fazi jedan kod kupaca?

Oni uočavaju jaz između svojih potreba i stvarnog stanja.

7. Ko su perspektivni kupci?

To su oni za koje postoji veća verovatnoća da će kupovati u našoj prodavnici.

8. Šta rade kupci u fazi dva ?

Kupci u fazi dva donose odluku u koju prodavnicu će otći.

9. Šta je treća aktivnost u procesu kupoprodaje?

Treća aktivnost  je direktan susuret kupca i prodavca i otvaranje prodajnog razgovora.
10. Šta je važno prilikom kontakta kupca i prodavca.

Prijatan osmeh, prirodan, dobro raspoloženje i kontakt pogledom.

11. Šta se dešava sa kupcem u fazi broj tri?

Kupac u trećoj fazi razmišlja o rešenju svog problema.

12. Faza IV je ključna za uspeh prodaje jer u  njoj prodavac pokušava nešto jako bitno postavljajući pitanja o?

Potrebama kupca.

13. Pitanja prodavca upućena kupcu treba da služe da se?

Olakša izbor robe kupcu.

14. Da li prodavac nudi robu pre nego što utvrdi potrebe kupca?

Ne nudi dok ne utvrdi potrebe.

15. Šta radi kupac u četvrtoj fazi kupoprodajnih aktivnosti u klasičnoj prodavnici?

Kupac u IV fazi rado prihvata razgovor sa prodavcem.

16. Šta radi prodavac u petoj fazi?

U fazi pet prodavac vrši prezentaciju robe.

17. Šta radi kupac u petoj fazi?

U fazi pet kupac ocenjuje ono što vidi i na osnovu toga donosi odluku o kupovini.

18.  Šta je zatvorena konzervirana prezentacija?

To je napamet naučena prezentacija od strane mladih trgovaca.

19. Šta je struktuirana prtezentacija. 

To je prezentacija o korisnim efektima proizvoda.

20. Šta radi kupac u fazi šest?

Kupac postavlja primedbe.

21. Šta radi prodavac u fazi 6?

Odgovara na primedbe.

22. Aktivnosti same prodaje se odvijaju gde i u kojm fazama.

Prodaja se odvija u prodavnici u fazama od 3 do 7.

23. Koje su najčešće primedbe koje postavlja kupac?

Primedba na cenu i primedba na proizvod.

24. Sa čime prodavac može da zbuni kupca?

Ukoliko mu prikazuje mnogo proizvoda

