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Téma: Opakování – Osobní prodej
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Opakování – Osobní prodej

Jméno žáka:			Třída:
1) Definuj osobní prodej?



2) Jaké požadavky jsou kladeny na prodejce?



3) Napište dva příklady produktů, které jsou nabízeny pomocí osobního prodeje?



4) Jaké jsou výhody osobního prodeje?



5) Jakého mixu je osobní prodej součástí?





Opakování – Osobní prodej

Jméno žáka:			Třída:
1) Definuj osobní prodej?
Jedná se o komunikaci mezi prodávajícím (nabízejícím) a kupujícím (poptávajícím), tváří v tvář s cílem realizovat prodej produktu.


2) Jaké požadavky jsou kladeny na prodejce?
Dobré komunikační vlastnosti, smysl pro improvizaci, humor a nadšení, zdravé sebevědomí, všeobecný přehled, odborné znalosti (technické vlastnosti produktu).


3) Napište dva příklady produktů, které jsou nabízeny pomocí osobního prodeje?
Např.: služby mobilních operátorů, bank, pojišťoven, kosmetické produkty, 


4) Jaké jsou výhody osobního prodeje?
Rychlá zpětná vazba od kupujícího, možnost výrobek předvést, nechat kupujícího výrobek vyzkoušet.


5) Jakého mixu je osobní prodej součástí?
Komunikačního mixu – reklama, podpora prodeje, public relations (vztah s veřejností), přímý marketing, osobní prodej 


Zdroj: MOUDRÝ, Marek. Marketing: Základy marketingu. Kralice na Hané: Computer Media, 2008. ISBN 978-80-7402-002-5.
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