
Ime i prezime učenika _______________________


GRUPA  B   Faze 1-6 redovne prodajne usluge klasične prodavnice 

1. Kupoprodaja u klasičnoj prodavnici je složen proces i sastoji se od koliko aktivnosti tj faza?

____________________________________________________________________________1
2. Šta rade prodavci u prvoj fazi?

____________________________________________________________________________1
3. Koji poslovi spadaju u dugoročnu pripremu prodavca?

____________________________________________________________________________3
4.  Šta se dešava u fazi jedan kod kupaca?

____________________________________________________________________________1
5. Ko su perspektivni kupci?
____________________________________________________________________________1
6. Da li prodavac nudi robu pre nego što utvrdi potrebe kupca?
7. ____________________________________________________________________________1
8. Faza IV je ključna za uspeh prodaje jer u  njoj prodavac pokušava nešto jako bitno postavljajući pitanja o?
____________________________________________________________________________1
9. Šta radi prodavac u petoj fazi?
____________________________________________________________________________1
10. Šta je struktuirana prtezentacija?

____________________________________________________________________________1
11. Šta radi prodavac u fazi 6?
____________________________________________________________________________1
12.  Sa čime prodavac može da zbuni kupca?
____________________________________________________________________________1
GRUPA  A  Faze 1- 6 redovne prodajne usluge klasične prodavnice
1. Kako se nazivaju grupe u koje su podeljene redovne aktivnosti klasične prodavnice?

____________________________________________________________________________1
2. Šta rade prodavci u fazi dva?
3. ____________________________________________________________________________1
4. Kratkoročne pripreme su svakodnevne pripreme i one obuhvataju koje aktivnosti?

____________________________________________________________________________3
5. Šta rade kupci u fazi dva ?
____________________________________________________________________________1
6. Šta je treća aktivnost u procesu kupoprodaje?
____________________________________________________________________________1
7. Šta se dešava sa kupcem u fazi broj tri?

____________________________________________________________________________1
7.   Pitanja prodavca upućena kupcu treba da služe da se?
____________________________________________________________________________1
8. Da li prodavac nudi robu pre nego što utvrdi potrebe kupca?
____________________________________________________________________________1
9. Šta je zatvorena konzervirana prezentacija?
____________________________________________________________________________1
10. Aktivnosti same prodaje se odvijaju gde i u kojm fazama?

____________________________________________________________________________1
11.  Koje su najčešće primedbe koje postavlja kupac?

____________________________________________________________________________1
