
ПРОДАЖБА И 
ОДНЕСУВАЊЕ СО 

ПОТРОШУВАЧИТЕ

Проф. д-р Тамара Јованов Апасиева



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. Типови на потрошувачи и нивни карактеристики;
4. Техники за справување со различните типови на 

потрошувачи;
5. Продажба:

5.1. Продажен процес;
5.2.  Улогата и однесувањето на продажниот персонал;
5.3. Решавање на поплаките на потрошувачите;
5.4. Постпродажен процес – собирање и анализа на 

фидбек од потрошувачите.



1. Зошто купуваат луѓето –
потреби и мотиви за купување



• Размислете кои рационални и емоционални причини се поврзани со 
купувањето на овие производи

Причини за купување поврзани со 
производот?



2. Разбирање на понудата / 
маркетинг миксот (4 П)



3. Видови потрошувачи и нивните 
карактеристики и 

4. Тактики за справување со нив



5. Продажба
5.1. Продажен процес;
5.2.  Улогата и однесувањето на продажниот персонал;
5.3. Решавање на поплаките на потрошувачите;
5.4. Постпродажен процес – собирање и анализа на фидбек од 

потрошувачите.



Фокус на продажбата: Профит од лојални 
потрошувачи

И кога нема да продадете 
треба да градите врски со 

потрошувачите!



Вежба
 Создади слика за целниот (таргет) потрошувач на следниве 

производи?



 Создади слика за целниот (таргет) потрошувач на 
следниве производи?

Вежба



ВИ БЛАГОДАРАМ НА 
ВНИМАНИЕТО!
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