Zadatak 1: 

Cilj ovog zadatka je uvežbavanje P – K – K metoda. Predlažem ti da za sledeće opšte poznate probleme odnosno potrebe osmisiš ceo scenario, kao da prodaješ proizvod koji klijentu rešava problem. Ja sam uradila jedan primer, a ti nastavi: 

Primer: 
1. Maločas ste pomenuli da vam se hrana često pokvari, jer nemate dovoljno mesta u frižideru. (problem)
2. Predlažem da nov frižider ima veću zapreminu osnovnog prostora i nešto veći zamrzivač. (karakteristika)
3. Na ovaj način ćete sve namirnice moći da stavite u frižider, a moći ćete i više namirnica da zamrznete, pa da ih ne spremate sve od jednom…“ (korist)
4. Šta mislite o tome?

Vežba: 

1. Rekli ste da kad idete na more, stvari morate da stavljate pod noge, jer nikada nemate dovoljno mesta u autu! (problem)
2.  
3.  
4.  


1. Vidim da vam ne stane lap-top u ovu torbu koju inače nosite na posao, pa morate da nosite još jednu. (problem)
2.  
3.  
4.  


1. Znate i sami da vaša firma trpi gubitke zbog lošeg planiranja nabavke. Koristite softver koji je 10 godina star. 
2.  
3.  
4.  


1. Pričali smo prošli put o tome da online prodaja nije na očekivanom nivou, jer su troškovi dostave skupi. Zbog toga gubite bar 25% potencijalnih prodaja. 
2.  
3.  
4.  


1. Rekli ste mi da vam dobavljač robu isporučuje samo 3 puta godišnje, pa zato morate da povlačite velike količine i imate ogromne zalihe. To vam zarobljava mnogo novca. 
2.  
3.  
4.  



Rešenja: 

1. Rekli ste da kad idete na more, stvari morate da stavljate pod noge, jer nikada nemate dovoljno mesta u autu! (problem)
2. Predlažem da pogledamo naš novi model. Njegov prtljažnik je za trećinu veći od onoga koji imate. (karakteristika)
3. Dakle – sledeći put kad budete išli na more, ništa nećete morati da stavljate pod noge, pa će vam putovanje biti mnogo udobnije. (korist)
4. Kako vam se to čini?
 

1. Vidim da vam ne stane lap-top u ovu torbu koju inače nosite na posao, pa morate da nosite još jednu. (problem)
2. Evo ova torba ima veliku pregradu sa lap-top od 14 inča, kakav je vaš, a ima i pregrade za ostale stvari koje inače nosite. (karakteristika)
3. Tako ćete moći u jednu torbu da stavite sve što vam je potrebno. Biće vam mnogo udobnije a i lepše izgleda… (korist)
4. Pa – kako vam se čini?



1. Znate i sami da vaša firma trpi gubitke zbog lošeg planiranja nabavke. Koristite softver koji je 10 godina star. (problem)
2. Predlažem da zajedno pogledamo naš softver za nabavku. On kompanijama omogućava precizno planiranje nabavke i štedi čak 20% vremena onih koji nabavku planiraju. (karakteristika)
3. Na ovaj način ćete gubitke svesti na nulu i nabavku optimalno planirati. 
4. Šta mislite o ovom mom predlogu?


1. Pričali smo prošli put o tome da online prodaja nije na očekivanom nivou, jer su troškovi dostave skupi. Zbog toga gubite bar 25% potencijalnih prodaja. (problem)
2. Hoću da vam predložim naše usluge transporta. Pošto imamo lokalne distributivne centre, moći ćete efikasnije klijentima da šaljete robu. (karakteristika)
3. Na ovaj način će vaši proizvodi imati za klijenta manju cenu, pa možete očekivati značajno povećanje prodaje. 
4. Šta kažete?


1. Rekli ste mi da vam dobavljač robu isporučuje samo 3 puta godišnje, pa zato morate da povlačite velike količine i imate ogromne zalihe. To vam zarobljava mnogo novca. (problem)
2. Naša proizvodna linija je manja, pa vam zato možemo robu isporučivati mesečno, a tako ćemo vam slati i fakture. (karakteristika)
3. Tako ćete uštedeti u zakupu skladišnog prostora, a mesečnim plaćanjem ćete osloboditi i ogromnu količinu novca. 
4. Šta mislite o tome?



