
SPIN TEHNIKA





 STRUKTURA ORGANIZACIJE RADA PRODAVACA - 
KOMPETENCIJE

PRONALAŽENJE 
KLIJENTA

(TARGETIRANJE)

ANALIZA TRŽIŠTA

RAD SA BAZOM 
KLIJENATA

PLANIRANJE 

USPOSTAVLJANJE 
KONTAKTA

(PREDPRODAJA)

TELEMARKETING

ORGANIZACIJA SASTANKA

ISTRAŽIVANJE POTREBA

 

REALIZACIJA PRODAJE
(PRODAJA)

RAZJAŠNJAVANJE 
POTREBA

IZRADA PONUDE

RAD SA PRIMEDBAMA

POTPISIVANJE UGOVORA 

PRAĆENJE UGOVORA
(POSTPRODAJA)

 
PRODAJNA ANALITIKA

KONTROLA

RAZVOJ KLIJENATA

NAPLATA PRODATOG



ŠTA JE KUPCIMA NAJVAŽNIJE? 

➢  Sposoban prodavac pun znanja,

➢  Kvalitet proizvoda,

➢  Raspoloživost proizvoda,

➢  Lakoća poslovanja,

➢  Tehnička podrška, 

➢  Cena,

➢  Sposobnost prodavca da završi posao,

➢  Praćenje posla od strane prodavca, 

➢  Mogućnosti proizvoda,

➢  Postprodajna podrška prodavca,





MOGUĆI REZULTATI SASTANKA





SPIN PRODAJA U PRODAJI KOMPLEKSNIH PROIZVODA 
I USLUGA



STRUKTURA  SPIN



POTREBE



PREVOĐENJE PODRAZUMEVANE 
POTREBE U IZRIČITU 



MODEL SPIN













RAZLIKA IZMEĐU „TRADICIONALNE“ I SPIN PRODAJE




