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FAQ

ПРОДАЖБА







Продавач 
се станува или 

се раѓа?



Што го разликува 
добриот од лошиот 

продавач?



Зошто обука?
Затоа што тоа што го знаеме 

сега нема да нѐ однесе 
многу подалеку од каде што 

се наоѓаме!
Потребно е да учиме нови 

вештини!



Од обуката за продажба ќе научите:
1. Зошто купуваат луѓето – потреби и мотиви за купување;
2. Разбирање на понудата /маркетинг миксот (4/7 П);
3. Процес на носење на одлука за купување;
4. Видови производи и нивна поврзаност со одлуката за купување;
5. Типови на потрошувачи и нивни карактеристики;
6. Техники за справување со различните типови на потрошувачи;
7. Продажба:
7.1. Значење на продажбата и продажен процес;
7.2.  Улогата и однесувањето на продажниот персонал во објектот на 

малопродажба;
7.3. Унапредување на продажбата – техники и алатки на продажба 

(како да дојдеме до ДА и задоволни потрошувачи);
7. 4. Решавање на поплаките на потрошувачите;
7.5. Постпродажен процес – собирање и анализа на фидбек од 

потрошувачите.


