
ПродажбениПродажбени тактикитактики –– новостиновости ии
тенденциитенденции

1. 1. ТактикаТактика „„ДжудоДжудо""

2. 2. ТактикаТактика „„КинжалКинжал""

3. 3. ТактикаТактика „„ЛудоЛудо продаванепродаване""

4. 4. ТактикаТактика „„ЗлатнатаЗлатната пуйкапуйка””

5. 5. ТактикаТактика „„КунгКунг--фуфу""

6. 6. ТактикаТактика „„КамикадзеКамикадзе""



„„СбогомСбогом нана продажбитепродажбите" " ее новиятновият девиздевиз нана
проспериращитепроспериращите фирмифирми нана световнитесветовните пазарипазари. . ТоваТова

вв общиобщи линиилинии означаваозначава, , чече класическатакласическата търговиятърговия

вечевече сесе сс изчерпалаизчерпала. . „„ДайДай паритепарите -- етоето тити стокатастоката" " ее

девиздевиз отот вчерашниявчерашния денден. . КлиентитеКлиентите искатискат вечевече всевсе

повечеповече информацияинформация заза продуктитепродуктите, , попо--добродобро

обслужванеобслужване, , попо--дългидълги гаранциигаранции, , доридори забавлениезабавление ии

изживяванеизживяване припри покупкитепокупките. . ТоваТова ее твърдетвърде голямоголямо

предизвикателствопредизвикателство заза фирмитефирмите. . НеНе ее важноважно самосамо дада

произведешпроизведеш модеренмодерен ии качественкачествен новнов продуктпродукт. . 

НеобходимиНеобходими саса новинови идеиидеи заза продажбипродажби..



ПродажбенитеПродажбените стратегиистратегии ии тактикитактики, , използваниизползвани отот
търговскитетърговските фирмифирми, , всевсе повечеповече ставатстават маркетинговомаркетингово
ориентираниориентирани. . ТайнатаТайната нана продажбенияпродажбения успехуспех сесе криекрие
вв целитецелите нана фирмитефирмите заза пълнотопълното задоволяванезадоволяване нана
потребноститепотребностите нана клиентитеклиентите ии вв припри--лаганителаганите похватипохвати
ии техникитехники заза осъществяванетоосъществяването имим..

ИзползванитеИзползваните методиметоди иматимат заза основаоснова добредобре
разработениразработени стратегиистратегии, , тактикитактики ии техникитехники заза
повишаванеповишаване обемаобема нана продажбитепродажбите ии подобряванеподобряване нана
качествотокачеството ии културатакултурата нана обслужванетообслужването нана
клиентитеклиентите. . ВВ арсеналаарсенала нана търговскитетърговските фирмифирми сесе
включватвключват всевсе новинови ии новинови стратегиистратегии ии тактикитактики. . ЦелтаЦелта
нана настоянастоя--щатащата тематема ее дада осветлиосветли макармакар ии вв
ограниченаограничена степенстепен последнипоследни--тете новостиновости вв тазитази областобласт
ии предипреди всичковсичко вв областтаобластта нана приложнитеприложните тактикитактики..



ИзвестноИзвестно ее, , чече основнитеосновните пазарнипазарни стратегиистратегии отот
маркетинговатамаркетинговата теориятеория саса: : въвежданевъвеждане нана новнов

продуктпродукт, , спечелванеспечелване нана пазаренпазарен дялдял, , пазарнапазарна

сегментациясегментация, , пазаренпазарен цикълцикъл ии военнивоенни пазарнипазарни

стратегиистратегии..

СъответнитеСъответните тактикитактики, , коитокоито саса вв центърацентъра нана

вниманиетовниманието, , използваниизползвани заза прилаганеприлагане нана

споменатитеспоменатите стратегиистратегии саса: : „„ДжудоДжудо““, , „„КинжалКинжал", ", 

„„ЛудоЛудо продаванепродаване", ", „„ЗлатнатаЗлатната пуйкапуйка", ", „„КунгКунг фуфу" " ии

„„КамикадзеКамикадзе".".

ДоДо тозитози моментмомент тете саса малкомалко познатипознати ии използваниизползвани вв

търговскататърговската практикапрактика ии преговорипреговори..



1.1. ТактикаТактика „„ДжудоДжудо““

((„„СледвайСледвай пътяпътя нана потребителитепотребителите!", !", „„ПовтарянеПовтаряне
движениятадвиженията нана потребителитепотребителите")")

ТазиТази тактикатактика сесе прилагаприлага припри стратегиятастратегията заза
пусканепускане нана новнов продуктпродукт нана пазарапазара. . НовитеНовите
продуктипродукти саса честочесто мечтанимечтани отот фирмитефирмите, , ноно
понякогапонякога, , въведенивъведени нана пазарапазара, , тете могатмогат дада

сесе окажатокажат губещигубещи. . 



КаквоКакво трябватрябва дада сесе направинаправи, , заза дада сесе
предотвратипредотврати такъвтакъв неуспехнеуспех? ? КакваКаква ее разликатаразликата
междумежду провалпровал ии успехуспех? ? КакКак фирмитефирмите найнай--добредобре
дада сесе ориентираториентират нана пазарапазара? ? ИменноИменно припри такиватакива
случаислучаи сесе прилагаприлага тактикататактиката „„ДжудоДжудо". ". ПоПо
съществосъщество тятя сесе отнасяотнася заза адаптивнотоадаптивното
продаванепродаване. . ПродавачътПродавачът трябватрябва дада следваследва
„„движениятадвиженията нана потребителяпотребителя", ", тт..ее. . дада установиустанови
неговитенеговите специфичниспецифични потребностипотребности, , желанияжелания ии
изискванияизисквания ии дада действадейства попо найнай--добриядобрия начинначин
заза удовлетворяванетоудовлетворяването имим..



НайНай--добротодоброто заза еднаедна фирмафирма ее дада продавапродава
продуктитепродуктите, , коитокоито хорахора--тата искатискат дада купяткупят, , 
фирматафирмата трябватрябва дада следваследва пътяпътя, , попо койтокойто сесе
придвижватпридвижват потребителитепотребителите. . ИдеитеИдеите нана
маркетолозитемаркетолозите въввъв фирматафирмата трябватрябва дада съвпадатсъвпадат
съссъс схематасхемата нана купувачитекупувачите. . „„ПовтарянеПовтаряне нана
движениятадвиженията" " -- товатова ее същносттасъщността нана тактикататактиката
„„ДжудоДжудо". ". НеобходимоНеобходимо ее добродобро балансиранебалансиране нана
търсенетотърсенето сс предлаганетопредлагането..



ПървоПърво трябватрябва дада сесе проучипроучи търсенетотърсенето. . КоиКои саса
причинитепричините заза появапоява--тата нана потребноститепотребностите? ? МожеМоже лили

новатановата потребностпотребност дада бъдебъде задоволезадоволе--нана съссъс

съществуващсъществуващ вечевече продуктпродукт? ? АкоАко нене, , можеможе лили

продуктътпродуктът самосамо дада бъдебъде модифициранмодифициран? ? ВВ краенкраен

случайслучай заза новатановата потребностпотребност трябватрябва дада сесе измислиизмисли

съвършеносъвършено новнов продуктпродукт. . ИмаИма многомного примерипримери отот

икономическоикономическо--тото развитиеразвитие заза революционнареволюционна появапоява

нана продуктипродукти катокато уолкменауолкмена, , трантран--зисторазистора, , 

автомобилиавтомобили сс алтернативниалтернативни източнициизточници нана горивогориво ии

дрдр..



КакКак можемможем дада напранапра--вимвим продуктитепродуктите попо--
атрактивниатрактивни? ? ПолучаванетоПолучаването нана добърдобър отговоротговор ее
свързаносвързано сс прилаганетоприлагането нана тактикататактиката
„„ДжудоДжудо". ". АлгоритъмътАлгоритъмът нана действиедействие нана тазитази
тактикатактика ее следниятследният::

аа. . ПровеждаПровежда сесе изследванеизследване нана клиентиклиенти нана
фирматафирмата попо отношениеотношение
нана търсенетотърсенето нана определениопределени продуктипродукти. . 
РезултатитеРезултатите отот изследванетоизследването трябватрябва дада
включватвключват величинатавеличината нана потребителскитепотребителските
разходиразходи. . ПравиПрави сесе анкетноанкетно проучванепроучване самосамо нана
отзивчивитеотзивчивите клиентиклиенти ((коитокоито саса
склоннисклонни дада попълнятпопълнят въпросницитевъпросниците -- самосамо
тогаватогава щеще имаима ползаполза).).



бб. . АнализиратАнализират сесе съществуващитесъществуващите продуктипродукти. . 
РазглеждаРазглежда сесе възможносттавъзможността дада сесе прибавятприбавят
ощеоще вариантиварианти ((модификациимодификации) ) нана продуктитепродуктите
заза различнитеразличните секторисектори нана пазарапазара..

вв. . АнализираАнализира сесе главниятглавният продуктпродукт. . ИмаИма лили
нужданужда отот вторичнивторични версииверсии? ? КакКак сесе развиваразвива
продуктътпродуктът -- заместителзаместител нана главнияглавния продуктпродукт??
КакКак можеможе дада сесе удължиудължи животътживотът нана главнияглавния
продуктпродукт??

гг.  .  КаквиКакви саса приложениятаприложенията нана съществуващитесъществуващите
продуктипродукти нана новитеновите пазарипазари?   ?   ПравиПрави сесе
критичнакритична оценкаоценка нана всичкивсички използваниизползвани
маркетинговимаркетингови средствасредства..



дд.   .   КаквоКакво можеможе дада сесе направинаправи попо отношениеотношение нана
„„ИзследванеИзследване ии развиразви--тиетие нана новинови продуктипродукти"? "? 
АкоАко въввъв фирматафирмата няманяма такъвтакъв отделотдел, , имаима лили
институцииинституции, , коитокоито бихабиха гого направилинаправили срещусрещу
заплащанезаплащане ((наученнаучен институтинститут, , лабораториялаборатория, , 
внедрителскавнедрителска организацияорганизация ии дрдр.)?.)?

ее.    .    МожетеМожете лили дада стесте бързбърз последователпоследовател? ? 
МожетеМожете лили дада копиратекопирате
конкурентитеконкурентите, , дада сесе развиватеразвивате бързобързо ии дада
правитеправите подобренияподобрения??



жж. . СпрямоСпрямо какъвкакъв новнов продуктпродукт дада сесе
провеждапровежда стратегиястратегия нана дъмпингдъмпинг? ? КоиКои
продуктипродукти сесе продаватпродават бавнобавно безбез надежданадежда заза
промянапромяна? ? КакКак
бързобързо дада сесе отървемотървем отот тяхтях??

зз.  .  МожемМожем лили дада продадемпродадем отот слабослабо
продаващипродаващи сесе продуктипродукти нана другидруги фирмифирми ии
колкоколко дългодълго можеможе дада продължавапродължава товатова? ? ИмаИма
лили фирмифирми, , заинтересованизаинтересовани дада изкупятизкупят тезитези
продуктипродукти??

ИзползванетоИзползването нана тактикататактиката „„ДжудоДжудо" " сесе
препоръчвапрепоръчва припри пусканепускане нана пазарапазара нана новнов
илиили модифициранмодифициран продуктпродукт



2. 2. ТактикаТактика „„КинжалКинжал" (" (ТактикаТактика нана остриетоострието))

ТактикатаТактиката „„КинжалКинжал" " ее заза изострянеизостряне нана

конкурентнотоконкурентното предимствопредимство. . ТяТя сесе използваизползва припри

прилаганеприлагане нана маркетинговатамаркетинговата стратегиястратегия заза

увеличаванеувеличаване нана пазарнияпазарния дялдял. . СъщносттаСъщността нана

тактикататактиката ее дада сесе приложиприложи качественияткачественият контролконтрол. . 

ЦелтаЦелта йй ее дада сесе осигурятосигурят продажбитепродажбите сс

висококачественивисококачествени продуктипродукти, , сервизсервиз, , добродобро

обслужванеобслужване нана клиентитеклиентите. . ВсичкиВсички маркетинговимаркетингови

средствасредства дада саса насоченинасочени дада изведатизведат фирматафирмата начелоначело

нана конкуренциятаконкуренцията. . АнализътАнализът нана качествениякачествения

контролконтрол трябватрябва дада покажепокаже каквокакво купуваткупуват клиентитеклиентите

ии защозащо купуваткупуват отот конкурентитеконкурентите..



ТактикатаТактиката „„КинжалКинжал" " можеможе дада сесе приложиприложи сс
програмапрограма отот няколконяколко точкиточки::

АА.  .  КаквоКакво купуваткупуват клиентитеклиентите -- каквикакви продуктипродукти
илиили услугиуслуги? ? КаквиКакви саса технитетехните възможностивъзможности
дада купуваткупуват отот конкуренциятаконкуренцията? ? МяркатаМярката нана
клиентитеклиентите трябватрябва дада бъдебъде мяркамярка нана
фирматафирмата..

ББ. . КлиентитеКлиентите купуваткупуват отот продавачитепродавачите знаниязнания. . 
КупувачитеКупувачите трябватрябва дада саса експертиексперти вв своятасвоята
областобласт. . МениджъритеМениджърите попо продажбитепродажбите
трябватрябва дада развиватразвиват качествакачества нана експертиексперти уу
продавачитепродавачите..



ВВ. . КлиентитеКлиентите купуваткупуват поддръжкатаподдръжката нана фирматафирмата. . 
ТеТе търсяттърсят надеждностнадеждност, , удобствоудобство, , сигурностсигурност. . 
ТеТе искатискат бързбърз отговоротговор нана изискваниятаизискванията сиси. . 
ТеТе искатискат дада сиси улеснятулеснят животаживота чрезчрез
продуктитепродуктите ии услугитеуслугите нана фирматафирмата..

ГГ. . КлиентитеКлиентите купуваткупуват репутациятарепутацията ии имиджаимиджа нана
фирматафирмата. . ТоваТова сесе измерваизмерва чрезчрез брояброя нана
технитетехните оплакванияоплаквания, , фирменотофирменото
ръководстворъководство трябватрябва дада следиследи заза рекламитерекламите ии
даванитедаваните промоциипромоции..



АкоАко фирматафирмата желаежелае дада контролираконтролира качествотокачеството
нана продукциятапродукцията, , тятя контролираконтролира самосамо частчаст отот
товатова, , коетокоето купувакупува клиентътклиентът. . АкоАко качественияткачественият
контролконтрол ее рутиненрутинен, , тойтой трябватрябва дада включвавключва::

��справянесправяне сс конкуренциятаконкуренцията;;

��мнениетомнението нана клиентитеклиентите заза фирматафирмата;;

��мнениетомнението нана клиентитеклиентите заза конкуренциятаконкуренцията;;

��тенденциитетенденциите нана развитиеразвитие нана силнитесилните странистрани нана
фирматафирмата..



ПрилаганетоПрилагането нана тактикататактиката „„КинжалКинжал" " 

включвавключва няколконяколко специализираниспециализирани тестатеста, , 

аа именноименно::

1.1. ТестванеТестване нана продуктитепродуктите. . 

2.2. ТестванеТестване нана продавачитепродавачите. . 

3.3. ТестванеТестване нана обслужванетообслужването

4.4. ТестванеТестване нана репутациятарепутацията

ТактикатаТактиката „„КинжалКинжал" (" (изострянетоизострянето нана

КонкурентнотоКонкурентното предимствопредимство) ) сесе прилагаприлага

припри увеличаванеувеличаване нана пазарнияпазарния дялдял..



3. 3. ТактикаТактика „„ЛудоЛудо продаванепродаване““ ––

((„„СгрешиСгреши правилотоправилото!", !", „„ЛудЛуд търговецтърговец")")

ТактикатаТактиката „„ЛудоЛудо продаванепродаване" " сесе използваизползва припри
маркетинговатамаркетинговата стратегиястратегия нана пазарнатапазарната
сегментациясегментация. . СъщносттаСъщността йй ее вв нарушаваненарушаване
правилатаправилата нана търгуванетъргуване сс целцел спечелванеспечелване нана
бизнесабизнеса. . ТазиТази специалнаспециална техникатехника сесе използваизползва, , 
когатокогато трябватрябва дада сесе преодолеятпреодолеят препятствияпрепятствия..



ИзучаванетоИзучаването нана специалнияспециалния видвид продаванепродаване

„„ЛудоЛудо продаванепродаване" " ее важноважно заза някоинякои случаислучаи. . 

ТехникитеТехниките, , коитокоито сесе прилагатприлагат туктук, , могатмогат дада

сесе водятводят отот истинскиистински експертиексперти. . ТоваТова нене
съвпадасъвпада съссъс същносттасъщността нана тренировъчнитетренировъчните

курсовекурсове. . НоНо „„ЛудотоЛудото продаванепродаване" " включвавключва вв

себесебе сиси идеиидеи, , коитокоито саса печелившипечеливши. . ВВ тяхтях

участватучастват хорахора сс голямголям опитопит ии занимаващизанимаващи сесе
попо правилоправило сс голямголям бизнесбизнес..



ПродажбениятПродажбеният тренингтренинг вв повечетоповечето фирмифирми ее
многомного простпрост. . НовопостъпилитеНовопостъпилите продавачипродавачи сесе
включватвключват вв курсовекурсове ии сесе обучаватобучават нана
стандартнистандартни моделимодели нана поведениеповедение припри
определениопределени продажбенипродажбени ситуацииситуации. . НикойНикой нене
спориспори заза характернитехарактерните чертичерти нана продуктапродукта, , 
предимстватапредимствата ии ползитеползите, , заза товатова, , чече трябватрябва дада
сесе откриятоткрият потребноститепотребностите ии дада сесе развиеразвие
съответнотосъответното предлаганепредлагане. . АкоАко повечетоповечето
продавачипродавачи използватизползват тезитези класическикласически правилаправила, , 
тете бихабиха билибили многомного ефективниефективни. . ИмаИма основниосновни
продажбенипродажбени правилаправила, , коитокоито никойникой продавачпродавач нене
игнорираигнорира..



ПродажбенитеПродажбените техникитехники саса сборсбор отот навицинавици, , 
правилаправила ии стилстил нана продаванепродаване. . ТяхнатаТяхната основнаосновна
целцел ее преодоляванепреодоляване нана възражениятавъзраженията. . ОсвенОсвен товатова
тете трябватрябва дада продаватпродават ползатаползата отот продуктапродукта ии дада
доведатдоведат додо купуваческотокупуваческото „„дада". ". СС тезитези техникитехники сесе
задаватзадават отворениотворени въпросивъпроси. . НоНо имаима моментимоменти, , вв
коитокоито тезитези правилаправила сесе нарушаватнарушават. . ПродавачътПродавачът нене
ее роботробот. . ТойТой имаима собственособствено мнениемнение ии действадейства
споредспоред обстоятелстватаобстоятелствата..



4. 4. ТактикаТактика „„ЗлатнатаЗлатната пуйкапуйка””

((„„КонтролКонтрол нана растежарастежа")")

ПриПри маркетинговатамаркетинговата стратегиястратегия заза растежрастеж нана фирматафирмата
ее правилноправилно дада сесе прилагаприлага тактикататактиката „„ЗлатнатаЗлатната пуйкапуйка". ". 
ТукТук прилаганетоприлагането нана тактикататактиката ее свързаносвързано сс
контролиранеконтролиране нана бързиябързия растежрастеж нана фирматафирмата. . КаквиКакви
могатмогат дада бъдатбъдат проблемитепроблемите, , причиненипричинени отот твърдетвърде
раннияранния късметкъсмет? ? КакКак растежътрастежът можеможе дада създадесъздаде
проблемипроблеми припри функциониранетофункционирането нана фирматафирмата. . ЕдинЕдин отот
проблемитепроблемите идваидва отот продавачитепродавачите, , коитокоито живеятживеят самосамо
отот растежарастежа нана продажбитепродажбите. . ТеТе саса заплатенизаплатени добредобре, , 
пропро--явяватявяват инициативаинициатива, , вървятвървят напреднапред вв кариератакариерата. . ИИ
ее особеноособено опасноопасно дада забравятзабравят, , чече растежътрастежът нана
продажбитепродажбите самсам попо себесебе сиси носиноси големиголеми проблемипроблеми попо
отношениеотношение нана другитедругите частичасти нана бизнесабизнеса..



СъществуватСъществуват петпет правилаправила заза КонтролКонтрол наднад
бързиябързия растежрастеж припри припри--лаганелагане нана тактикататактиката

„„ЗлатнатаЗлатната пуйкапуйка":":

ПравилоПравило 1.1. ВодетеВодете сиси финанситефинансите правилноправилно. . 

МногоМного ее труднотрудно фирматафирмата дада ее сс високависока

печалбапечалба ии бързбърз растежрастеж попо едноедно ии същосъщо

времевреме. . АкоАко стесте финансиранифинансирани отот банкабанка, , 
опитайтеопитайте дада, , работитеработите сс дведве сметкисметки. . ЩеЩе сесе

съгласисъгласи лили банковиятбанковият мениджърмениджър дада виви давадава

допълнителендопълнителен заемзаем, , акоако можетеможете дада сиси

платитеплатите вашитевашите точкиточки отот банковотобанковото
споразумениеспоразумение??



ПравилоПравило 2.2. ВашиятВашият париченпаричен потокпоток трябватрябва дада ее
нареднаред. . ОпитайтеОпитайте сесе дада намеритенамерите клиентиклиенти, , коитокоито
дада поддържатподдържат вашиявашия растежрастеж. . ВВ бързобързо растящрастящ
пазарпазар продавачътпродавачът ее силенсилен, , аа купувачъткупувачът
относителноотносително слабслаб, , такатака чече сесе опитайтеопитайте дада
продаватепродавате безбез кредиткредит. . НеНе трябватрябва дада навредитенавредите
нана печалбатапечалбата сиси. . МожетеМожете лили дада придвижватепридвижвате
попо--бързобързо чековетечековете сиси? ? МожетеМожете лили дада помолитепомолите
клиентитеклиентите сиси дада виви сесе издължаватиздължават попо--бързобързо??

ПравилоПравило 3.3. ВашатаВашата администрацияадминистрация трябватрябва дада ее
вв редред. . ТрябваТрябва всичкивсички документидокументи дада сесе водятводят
прецизнопрецизно: : отот контролаконтрола върхувърху стоковитестоковите запасизапаси
презпрез офисаофиса заза продажбитепродажбите додо кредитниякредитния
контролконтрол ии управленскотоуправленското счетоводствосчетоводство..



ПравилоПравило 4.4. БъдетеБъдете сигурнисигурни, , чече персоналътперсоналът виви ее
добърдобър. . БързиятБързият растежрастеж сесе нуждаенуждае отот повечеповече
хорахора заза мениджмънтамениджмънта. . НямаНяма времевреме заза многомного
тренировкитренировки. . МожетеМожете лили дада повишаватеповишавате кадритекадрите
сиси вв длъжностдлъжност??

ПравилоПравило5.5. СледетеСледете икономическитеикономическите показателипоказатели. . 
ГледайтеГледайте всекивсеки показателпоказател: : обемобем продажбипродажби, , 
печалбапечалба, , месечнимесечни резултатирезултати. . СледетеСледете заза миксамикса
нана бизнесабизнеса, , миксамикса нана клиентитеклиентите ии особеноособено заза

лошителошите платциплатци..



АкоАко иматеимате дада обслужватеобслужвате бързобързо променящпроменящ сесе
пазарпазар илиили акоако иматеимате проблемипроблеми сс паритепарите вв
бройброй, , припри прилаганеприлагане нана тактикататактиката „„ЗлатнатаЗлатната
пуйкапуйка" " трябватрябва дада сесе помислипомисли заза следнитеследните
важниважни нещанеща::

�� ИзработетеИзработете добрадобра търговскатърговска прогнозапрогноза заза
краткосроченкраткосрочен бизнесбизнес..
БизнесБизнес, , койтокойто щеще донеседонесе печалбапечалба заза 11--2 2 
месецамесеца, , колкотоколкото ее необходиманеобходима. . ТяТя трябватрябва дада
бъдебъде вв бройброй..

�� НаправетеНаправете всичковсичко, , коетокоето можетеможете дада сесе сетитесетите, , 
заза дада сесе подобподоб--рири паричниятпаричният потокпоток. . 
ПродавайтеПродавайте грижливогрижливо нана клиентитеклиентите сиси. . 
ОсигуретеОсигурете сроковетесроковете нана плащанеплащане..



�� ПреговаряйтеПреговаряйте заза попо--дългидълги сроковесрокове сс
доставчицитедоставчиците. . НеНе работетеработете нана кредиткредит сс тяхтях. . 
ВсичкиВсички щеще искатискат дада работятработят сс васвас, , акоако
продажбитепродажбите виви растатрастат бързобързо..

�� ЧековетеЧековете дада сесе осребряватосребряват всекивсеки денден!!

�� ДръжтеДръжте здравоздраво администрациятаадминистрацията ии
счетоводителитесчетоводителите сиси..
НеНе издигайтеиздигайте бързобързо ии многомного отот новитеновите сиси
служителислужители..

�� НеНе позволявайтепозволявайте нана своитесвоите подчинениподчинени
продавачипродавачи дада виви заблуждаватзаблуждават сс поръчкипоръчки, , 
доставкидоставки, , различниразлични услугиуслуги илиили сс кредитикредити..



5. 5. ТактикаТактика „„КунгКунг--фуфу""

((„„СамозащитаСамозащита")")

ТактикатаТактиката „„КунгКунг--фуфу" " сесе прилагаприлага припри
маркетинговатамаркетинговата стратегиястратегия заза пазарнияпазарния цикълцикъл. . 
СъщносттаСъщността йй ее вв откриванеоткриване нана вреднитевредните заза
фирматафирмата мениджъримениджъри попо продажбитепродажбите. . ИмаИма някоинякои
отот тяхтях, , коитокоито саса прекаленопрекалено самоуверенисамоуверени. . ВВ
тактикататактиката „„КунгКунг--фуфу" " тете саса наричанинаричани „„мегастармегастар" " 
порадипоради мегаломанскатамегаломанската сиси фанатичностфанатичност..



ЕтоЕто някоинякои конкретниконкретни мероприятиямероприятия припри
тактикататактиката „„КунгКунг--фуфу":":

1.1. МислетеМислете заза хоратахората, , коитокоито наематенаемате! ! КолкоКолко
ефектенефектен ее технияттехният стилстил? ? ИмаИма мястомясто заза многомного
различниразлични стиловестилове управлениеуправление, , ноно далидали товатова ее
правиленправилен стилстил заза работатаработата, , коятокоято вършатвършат? ? 
ИматеИмате лили личнилични протекциипротекции ии делегиратеделегирате лили
праваправа??

2.2. КакКак саса вашитевашите мениджъримениджъри попо продажбитепродажбите,  ,  
когатокогато наематнаемат ии обучаватобучават новияновия персоналперсонал. . 
ДалиДали гого отглеждатотглеждат грижливогрижливо илиили гого
хвърлятхвърлят въввъв водатаводата дада сесе научинаучи дада плуваплува самсам..



3.3. ЖизнениятЖизненият цикълцикъл нана фирматафирмата ии жизнениятжизненият
цикълцикъл нана продуктапродукта сесе различаватразличават. . ПредиПреди дада
стартираместартираме, , трябватрябва грижливогрижливо дада изследвамеизследваме ии
тестваметестваме, , гледайкигледайки отот различниразлични ъглиъгли. . КогатоКогато
обучавамеобучаваме персоналаперсонала,   ,   пазарниятпазарният дялдял можеможе ии
дада сесе задържизадържи, , ии дада намалеенамалее. . ВажнотоВажното ее дада
имаима достатъчнодостатъчно разбиранеразбиране, , контролконтрол ии
печалбипечалби..

4.4. МислетеМислете заза ролятаролята, , коятокоято връзкитевръзките сс
общественосттаобществеността ии публичносттапубличността играятиграят. . ТоваТова ее
мощномощно средствосредство заза насочваненасочване къмкъм
специфичспецифич--нини целицели.   .   КаквоКакво влияевлияе върхувърху
публичносттапубличността? ? АкоАко ее самосамо еготоегото, , товатова ее
нелепонелепо. . НоНо акоако искатеискате дада съобщитесъобщите заза
фирматафирмата ии заза продуктапродукта, , товатова сс похвалнапохвална целцел. . 
МислетеМислете заза товатова, , каккак дада сиси подобритеподобрите
публичносттапубличността..



6. 6. ТактикаТактика „„КамикадзеКамикадзе""

((„„СамоубийствотоСамоубийството вв продаванетопродаването")")

ПриПри прилаганеприлагане нана маркетинговимаркетингови стратегиистратегии, , 
взетивзети отот военнотовоенното делодело, , имаима случаислучаи, , когатокогато сесе
използваизползва тактикататактиката „„КамикадзеКамикадзе". ". ТъйТъй катокато няманяма
гарантиранигарантирани пътищапътища дада сесе спечелиспечели вв
продаванетопродаването, , имаима многомного начининачини дада оставишоставиш
продавачапродавача нана собственатасобствената муму съдбасъдба..



КакКак дада избегнемизбегнем „„камикадзекамикадзе" " вв продаванетопродаването? ? 
ДаДа сиси лудлуд търговецтърговец ее едноедно. . ТоваТова ее дада
пренебрегвашпренебрегваш правилатаправилата, , заза дада спечелишспечелиш. . НоНо
дада сиси „„КамикадзеКамикадзе" " ее лошолошо, , товатова ее катокато
самоубийствосамоубийство вв продаванетопродаването..

ИмаИма добродобро правилоправило заза бизнесабизнеса нана
конкуренциятаконкуренцията. . НеНе назовавайназовавай конкуренциятаконкуренцията ии
нене сесе сравнявайсравнявай сс тяхтях. . НеНе бийбий попо конкурентитеконкурентите!!

АкоАко искашискаш дада посадишпосадиш съмнениесъмнение вв умаума нана
клиентаклиента, , простопросто кажикажи: ": "ЕЕ, , азаз нене знаязная нищонищо заза
продуктапродукта илиили фирматафирмата, , коятокоято назовахтеназовахте".".



ПриПри прилаганетоприлагането нана тактикататактиката можеможе дада сесе
предложипредложи нана клиентитеклиентите дада измислятизмислят труднитрудни
въпросивъпроси къмкъм фирматафирмата. . ПрепоръчватПрепоръчват сесе 6 6 
въпросавъпроса, , отот коитокоито понепоне нана 4 4 трябватрябва дада сесе
отговориотговори сс конкурентноконкурентно предимствопредимство. . НакраяНакрая
можеможе дада накараменакараме клиентитеклиентите дада зададатзададат нана
фирмитефирмите--конкурентиконкуренти същитесъщите въпросивъпроси. . ТоваТова ее
добредобре, , особеноособено акоако продаватепродавате нана групагрупа хорахора ии

гиги предизвикватепредизвиквате къмкъм въпросивъпроси..



ВВ заключениезаключение можеможе дада сесе подчертаеподчертае, , чече

няманяма успелиуспели ии неуспелинеуспели тактикитактики. . 

МоментътМоментът нана избиранеизбиране нана еднаедна илиили другадруга
тактикатактика вв зависимостзависимост отот продажбенатапродажбената

ситуацияситуация зависизависи отот професионалнитепрофесионалните
уменияумения нана продавачапродавача. . ВВ бъдещебъдеще щеще сесе

налаганалага всевсе повечеповече дада сесе използватизползват найнай--
разнообразниразнообразни тактикитактики ии техникитехники, , заза дада сесе

справятсправят фирмитефирмите сс конкуренциятаконкуренцията ии дада
продаватпродават сс успехуспех..


