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1. Pitanja za vežbu:
(Uputstvo za rad - pročitajte sledeća pitanja i odgovorite na njih.)

1. Koji su osnovni zadaci koje treba obaviti da bi se uspešno realizovala strategija i plan prodaje?
2. Ukratko pojasnite: 1) regrutovanje, 2) selekciju, i 3) obuku prodavaca.
3. Šta podrazumeva pojam finansijske motivisanosti/kompenzacije? Definišete i ukratko pojasnite metode plaćanja.
4. Navedite prednosti i nedostatke svakog od metoda plaćanja: čiste provizije; čiste plate i kombinovane metode.
5. Šta podrazumeva pojam “Nadzor prodavaca”  a šta “Ocena rada prodavaca”?
6. Koje faze obuhvata proces lične prodaje?
7. Navedite osnovnih 7 koraka procesa lične prodaje.
8. Pojasnite pojam “Rešavanje prigovora”.
9. Navedite i pojasnite osnovne vrste rešavanja prigovora. 
10. Šta možete reći o tehnikama /taktikama rešavanja prigovora.

11. Posetite adrese trgovinskih lanaca koje se bave prodajom ekoloških i organskih proizvoda.
12. Razmislite (i predstavite primere) o značaju poštovanja ekologije u primeni ambalaže, kao i u primeni proizvodnje ekološke kozmetike, ekoloških sredstava za čišćenje, ekološkog nameštaja, ekoloških odevnih predmeta, “bele tehnike” i dr. 
13. Razmislite o zastupljenosti ovih proizvoda u trgovinskim lancima u Srbiji i trgovinskim lancima u tehnološki razvijenijim zemljama. 

