 Osobine prodavca  A          Ime, prezime i razred__________Datum__________
1. Koja je uloga prodavca?
1. Da predstavi sve osobine proizvoda i da upute kupca u način korišćenja i održavanja

   1

2. Koja su pravila kod aktivnog slušanja.










1. Ne predpostavljati.
 2. Premotati unazad ono što smo čuli.
 3. ne fokusirati se na odgovor.
 4. 100% pažnja.   

  4

3. Zbog čega uloga prodavca opada?
1. razvoj pakovanja 

2. depersonifikacija prodaje

3. informatička teh. zamenjuje prodavca

4. konkurencija
       4
4. Gde uloga prodavca još ima značaja?
1. u modnim prodavnicama 
2. u prodavnicama skupe tehničke robe
      2
5. Kako se dele sposobnosti prodavca?
1. mehaničke

2. motoričke

3. čulne sposobnosti

4. intelektualne

5. mentalne sposobnosti                                                                                                                                            5

6. Nabroj prodajne veštine?
1. Veština aktivnog slušanja

2. Veština postavljanja pitanja

3. Veština ne verbalne komunikacije

4. Veština oblačenja i šminkanja.










                                                   4

7.  Koja znanja i veštine treba da poseduje prodavac?
1. komunikativne sposobnosti- nenametljivost,

2. ljubaznost,

3. energičnost,

4. pozdanost,

5. prijatnost,
     5
8. Gde imamo uštedu vezanu za objekat 
1. U kataloškoj
2. i internet prodaji
     2
9. Kako se stiču prodajne veštine?

1. Učenjem i vežbanjem.

                                                                                                                    1 




                                                                                   
10. Koje zadatke prodavac obavlja u odnosu na kupce?
1. Sakupljanje informacija o kupcima - želje potrebe i primedbe.

2. Prosledjivanje informacija odgovornima.


2
11. Šta utiče na motivaciju trgovca?
1. Ljubav prema poslu,

2. dekvatna nagrada za rad,

3. dobri medjuljudski odnosi.   

                                                                                                                                                                                    3
12 Šta je emocionalna inteligencija?

1. To je sposobnost prepoznavanja i kontrole svojih i kupčevih emocija, kao i sposobnost sticanja  poverenja kupca i savetovanja kupca.                                                                                                                                     1                                                                                                                                                
     Osobine prodavca  B              Ime, prezime i razred __________Datum__________
1. Šta je komunikacija
    Prenošenje poruka
1
2. Kako se dele sposobnosti prodavca?
1. mehaničke

2. motoričke

3. čulne sposobnosti

4. intelektualne

5. mentalne sposobnost                                                                                                                                     4

3. Gde je prodavac glavni faktor prodaje?

    U klasičnom obliku prodaje.                                                                                                                               1
4. Koje su najvažniji tipovi inteligencije dobrog prodavca?
Za dobrog prodavca najvažnije su:

1. verbalna

2. matematička

3. emocionalna inteligencija
3
5. Šta je matematička inteligencija??

    To je sposobnost analize i zaključivanje želja kupca.                                                                                         1                                                                                                                                                                            
6. Šta je verbalna inteligencija?
    To je sposobnost razumevanja izmedju kupca i prodavca.
   1
7. Koje lične osobine treba poseduje prodavac?
    1. Prijatan izgled - urednost, lična higijena, pristojno odevanje

     uslužnost,

2. strpljivost

3. dobro čulo vida,

4. dobro zdravlje 

5. pažljivost
5
8. Koje mentalne spoobnosti treba da razvija prodavac.

1. pažnja - usmerenost svesti ka nekom sadržaju

2. pamćenje - sposobnost da se neki dogadjaj zadrži i posle reprodrukuje 

3. inteligencija - sposobnost snalaženja u novo nastaloj situaciji
3
9. Za čega su vezani najvažniji zadaci prodavca?
1. za robu 

2. objekat

3. kupca
3
10. Koja znanja i veštine treba da poseduje prodavac?
  1. Komunikativne sposobnosti- nenametljivost,

  2. ljubaznost,

  3. energičnost,

  4. pozdanost,

  5. prijatnost,
5
11. Koje zadatke prodavac obavlja vezane za robu?
Vodi računa o

1. kvalitetu robe

2. kvantitetu robe 

3. o kradji robe
3
12. Od kojih zaduženja prodavac počinje i završava svoju karijeru?
1. asistent prodaje - radne sposobnosti

2. samostalan prodavac -   prodajne sposobnosti

3. vodeći prodavac - ubedjivačke sposobnosti

4. vodja smene - sposobnost nadgledanja

5. poslovodja - menadžerske sposobnosti
5
