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1. ΣΥΝΟΠΤΙΚΗ ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΟΣ (Job Profile) 
 

Ο κάτοχος διπλώµατος Ι.Ε.Κ "ΕΙ∆ΙΚΟΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ" έχει πιστοποιήσει τις γνώσεις, δεξιότητες 
και επαγγελµατικές του ικανότητες που τον καθιστούν ικανό να εργασθεί κάτω από την εποπτεία 
του ∆ΙΕΥΘΥΝΤΟΥ ΠΩΛΗΣΕΩΝ, ως βοηθός , ως επιθεωρητής πωλήσεων, ως υπεύθυνος οµάδος , 
επίσης ως στέλεχος των περιφερειακών διευθύνσεων πωλήσεων ως στέλεχος στη ∆ιεύθυνση 
MARKETING γενικά σε αντικείµενα που έχουν άµεση συνάφεια µε το προϊόν/υπηρεσία Πελάτη και 
την αγορά. Είναι ευνόητο ότι µπορεί να σταδιοδροµήσει όχι µόνο ως υπάλληλος µε εξηρτηµένη 
εργασία σε επιχειρήσεις του ∆ηµόσιου ή του Ιδιωτικού Τοµέα αλλά και ως ελεύθερος επαγγελµατίας 
µια και οι γνώσεις του που απέκτησε καθώς και η υποµονή του, του δίνουν αυτή την δυνατότητα.  

Για τον σκοπό αυτό εκτελεί τις ακόλουθες κύριες επαγγελµατικές δραστηριότητες: 

 

1. Συµµετοχή στην οργάνωση και διοίκηση των πωλήσεων καθώς και στις διαδικασίες πρόβλεψης, 
αξιολόγησης και ελέγχου των πωλήσεων. 

2. Συµµετοχή στις διαδικασίες εφαρµογής του Marketing και διερεύνησης της καταναλωτικής 
συµπεριφοράς. 

3. Κατάρτιση και υλοποίηση της στρατηγικής προώθησης καθώς και της εφαρµογής των  επιµέρους 
σχεδίων προώθησης. 

4. Συµµετοχή στον σχεδιασµό προώθησης στις ξένες αγορές. 

5. Συγκέντρωση στοιχείων σχετικών µε την φυσική διανοµή και ανάπτυξη των Λιανικών Πωλήσεων. 

6. Εφαρµογή των κατάλληλων τεχνικών πωλήσεων, τεχνικών διαπραγµατεύσεων καθώς και 
ανάπτυξη συστηµάτων "after sales service". 
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ΕΙ∆ΙΚΟΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

2. ΑΝΑΛΥΣΗ ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΩΝ ∆ΡΑΣΤΗΡΙΟΤΗΤΩΝ (Task Analysis) 
2.1. Συµµετοχή στην οργάνωση και διοίκηση των πωλήσεων καθώς και στις διαδικασίες 

πρόβλεψης, αξιολόγησης και ελέγχου των πωλήσεων. 

- Συµµετέχει στην οργάνωση και διοίκηση του τοµέα πωλήσεων 

- Συµµετέχει στις διαδικασίες επιλογής, αξιολόγησης και πρόσληψης των  απαιτούµενων πωλητών 

- Συµµετέχει στην κατάστρωση των προγραµµάτων εκπαίδευσης των πωλητών 

- Κάνει αναλύσεις της αγοράς και του ανταγωνισµού µε τη βοήθεια άλλων τµηµάτων της 
επιχείρησης 

- Συµµετέχει στην κατάστρωση των προγραµµάτων των ΠΩΛΗΣΕΩΝ καθώς και στην εφαρµογή της 
πολιτικής πωλήσεων 

- Συµµετέχει στις διαδικασίες προβλέψεων των πωλήσεων 

- Συµµετέχει στον καθορισµό των στόχων των Πωλήσεων 

- Συµµετέχει στις διαδικασίες αξιολόγησης και ελέγχου των πωλήσεων 

- Συµµετέχει στην ανάπτυξη συστηµάτων αµοιβών καθώς επίσης και κινήτρων για το δίκτυο 
πωλήσεων 

- Εποπτεύει από τη θέση υπευθύνου οµάδας (επόπτης) ή βοηθού SALES MANAGER το δίκτυο 
πωλήσεων 

- Εισηγείται για θέµατα εξέλιξης και προαγωγής των πωλητών 

  

2.2 Συµµετοχή στις διαδικασίες εφαρµογής του Marketing και διερεύνησης της καταναλωτικής 
συµπεριφοράς. 

- Συγκεντρώνει και επεξεργάζεται στοιχεία σχετικά µε το προϊόν , την τιµή, τα δίκτυα διανοµής και τα 
µέσα προώθησης 

- Πραγµατοποιεί έρευνα marketing γενικά και ειδικότερα έρευνα αγοράς προϊόντος, έρευνα 
καταναλωτικής συµπεριφοράς, έρευνα µέσων προώθησης 

- Συµµετέχει στη διαδικασία τµηµατοποίησης της αγοράς και αναλύει τις παραµέτρους της αγοράς - 
στόχου 

- Παρακολουθεί επικουρικά την πορεία των βασικών παραγόντων του µικρο και 
µακροπεριβάλλοντος της επιχείρησης 
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- Συµβάλλει στη διατύπωση επικοινωνιακής πολιτικής 

- Βοηθά στην αξιολόγηση της δυναµικής της καταναλωτικής συµπεριφοράς 

 

2.3 Κατάρτιση και υλοποίηση της στρατηγικής προώθησης καθώς και της εφαρµογής των 
επιµέρους σχεδίων προώθησης. 

- Συγκεντρώνει και καταγράφει στοιχεία που αναφέρονται στην αποτελεσµατικότητα ενός 
εφαρµοζόµενου διαφηµιστικού προγράµµατος 

- Υλοποιεί ενέργειες επικοινωνίας των δηµοσίων σχέσεων µε τους πελάτες και το δίκτυο διανοµής. 

- Συγκεντρώνει, καταγράφει, επεξεργάζεται, αναλύει και παρουσιάζει στοιχεία που αναφέρονται 
στους καταναλωτές, το δίκτυο διανοµής και τους ανταγωνιστές για την κατάρτιση του 
προγράµµατος προώθησης των πωλήσεων. 

- Υλοποιεί ενέργειες του προγράµµατος προώθησης των πωλήσεων προς το δίκτυο διανοµής. 

- Συγκεντρώνει , καταγράφει , επεξεργάζεται, αναλύει και παρουσιάζει στοιχεία που αναφέρονται 
στη δηµιουργία βάσεως δεδοµένων για την κατάρτιση του προγράµµατος άµεσου marketing. 

- Συµµετέχει στην διαδικασία κατάρτισης και υλοποίησης του προγράµµατος άµεσου marketing. 

2.4 Συµµετοχή στον σχεδιασµό προώθησης στις ξένες αγορές 

- Συµµετέχει στη διαδικασία προσέγγισης και διερεύνησης των ξένων αγορών. 

- Αξιοποιεί τις γνώσεις του για το διεθνές οικονοµικό περιβάλλον. 

- Χρησιµοποιεί τις επιµέρους τεχνικές εξαγωγών και στην επιλογή των µεθόδων εισόδου στην 
εξωτερική αγορά. 

- Βοηθά στην χάραξη της στρατηγικής προώθησης στην ξένη αγορά. 

- Συµµετέχει στην έρευνα και τµηµατοποίηση της εξωτερικής αγοράς. 

- Συµβάλλει στην επιλογή διεθνών καναλιών διανοµής. 

 

2.5 Συγκέντρωση στοιχείων σχετικών µε τα κανάλια διανοµής και ανάπτυξη των λιανικών 
πωλήσεων. 

- Συµµετέχει στη ταξινόµηση και διερεύνηση των ανταγωνιστικών επιχειρήσεων λιανικής πώλησης. 

- Συγκεντρώνει στοιχεία από εξωτερικές πηγές πληροφόρησης. 

- Συµβάλλει στον προγραµµατισµό των επιχειρήσεων λιανικής πώλησης. 
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- Παρέχει τις γνώσεις του για την αποτελεσµατικότερη διαδικασία φυσικής διανοµής. 

- Επικουρεί στην ανάπτυξη της στρατηγικής του µίγµατος προώθησης των καταστηµάτων λιανικής 
πώλησης. 

- Είναι σε θέση να εφαρµόζει συστήµατα ελέγχου αποθεµάτων. 

- Έχει την δυνατότητα να βοηθά στην αναβάθµιση της οργανωτικής λειτουργίας µιας λιανεµπορικής 
επιχείρησης. 

 

2.6 Εφαρµογή των κατάλληλων τεχνικών πωλήσεων καθώς και την ανάπτυξη συστηµάτων " after 
sales services ". 

- Αναπτύσσει και εφαρµόζει τις κατάλληλες τεχνικές πωλήσεων. 

- Ασχολείται µε την διατήρηση των υπαρχόντων πελατών καθώς και την προσέλκυση νέων. 

- Ερευνά τις πιθανές πηγές. 

- Παρέχει την απαραίτητη υποστήριξη στους πωλητές ως υπεύθυνος οµάδας. 

- Εφαρµόζει µεθόδους υποκίνησης και προετοιµασίας του δικτύου πωλήσεων. 

- Εκπαιδεύει τους πωλητές στον χειρισµό των αντιρρήσεων. 

- Συµµετέχει στον καθορισµό ως ανάπτυξη της στρατηγικής διαπραγµατεύσεων καθώς και στην 
ανάπτυξη των κατάλληλων τεχνικών. 

- Συµµετέχει στην ανάπτυξη συστηµάτων υπηρεσιών µετά την πώληση. 

- Συµµετέχει στην κατάστρωση της πολιτικής χειρισµού απαιτήσεων και παραπόνων. 

- Συµµετέχει στην σύνταξη εκθέσεων πωλήσεων της οµάδας που εποπτεύει και υποβάλλει 
προτάσεις για την οικονοµικότερη και αποδοτικότερη λειτουργία του ΤΟΜΕΑ ΠΩΛΗΣΕΩΝ. 
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3. Τελικές Εξετάσεις Πιστοποίησης 
Για την απόκτηση του ∆ιπλώµατος Ι.Ε.Κ. της ειδικότητας Ειδικός Πωλήσεων πρέπει να 

ικανοποιηθούν οι παρακάτω προϋποθέσεις: 
α) Επιτυχής ολοκλήρωση της φοίτησης στο Ι.Ε.Κ. και απόκτηση της βεβαίωσης 

επαγγελµατικής κατάρτισης. 
β) Επιτυχία στο Θεωρητικό Μέρος των τελικών εξετάσεων. 
γ) Επιτυχία στο Πρακτικό Μέρος των τελικών εξετάσεων. 
 
Για το σκοπό αυτό, στη Κ.Υ. του Ο.Ε.Ε.Κ., συγκροτείται Κεντρική Εξεταστική Επιτροπή 

Πιστοποίησης Επαγγελµατικής Κατάρτισης (Κ.Ε.Ε.Π.Ε.Κ.) που έχει ως έργο την ευθύνη για την οµαλή 
και αδιάβλητη διεξαγωγή των εξετάσεων, την εποπτεία, κατεύθυνση και συντονισµό του έργου των 
Π.Ε.Ε.Π. 

 
Κατά τις εξεταστικές περιόδους συγκροτούνται Περιφερειακές Εξεταστικές Επιτροπές 

Πιστοποίησης (Π.Ε.Ε.Π.). Οι Π.Ε.Ε.Π. έχουν ως έργο την οργάνωση και εφαρµογή των διαδικασιών 
των σχετικών µε τις εξετάσεις στην περιφέρειά τους µε βάση τις εκάστοτε ισχύουσες αποφάσεις του 
Ο.Ε.Ε.Κ. και τις οδηγίες της Κ.Ε.Ε.Π.Ε.Κ. 

 
Η Πιστοποίηση Επαγγελµατικής Κατάρτισης βασίζεται σε τελικές εξετάσεις Θεωρητικού και 

Πρακτικού Μέρους, που διεξάγονται σε εθνικό επίπεδο µε βάση τον ισχύοντα, κατά την διεξαγωγή 
των εξετάσεων, Κανονισµό Κατάρτισης κάθε ειδικότητας. 

 
Οι ενδιαφερόµενοι που απέτυχαν, µπορούν να συµµετέχουν εκ νέου στις Εξετάσεις 

Πιστοποίησης Επαγγελµατικής Κατάρτισης χωρίς περιορισµό, οποτεδήποτε αυτές διεξάγονται. 
 
Εξετασθείς, ο οποίος πέτυχε στο Πρακτικό ή Θεωρητικό Μέρος των εξετάσεων κατοχυρώνει 

την επιτυχία του στο µέρος αυτό για τρία (3) συνεχή έτη, κατά τη διάρκεια των οποίων συµµετέχει 
µόνο στις εξετάσεις του µέρους στο οποίο απέτυχε. Η τριετία αρχίζει από την επόµενη ηµέρα της 
ανακοίνωσης των αποτελεσµάτων των εξετάσεων στην έδρα της αρµόδιας Π.Ε.Ε.Π. και λήγει την 
ηµέρα συµπλήρωσης τριών (3) ηµερολογιακών ετών. Αν µέσα στο χρονικό διάστηµα των τριών (3) 
ετών δεν πετύχει και στη δεύτερη δοκιµασία, υποχρεούται πλέον να συµµετέχει εκ νέου και στα δύο 
(2) µέρη των Εξετάσεων Πιστοποίησης Επαγγελµατικής Κατάρτισης (Θεωρητικό και Πρακτικό) µε 
βάση τον ισχύοντα κάθε φορά Κανονισµό Κατάρτισης της ειδικότητάς του. 
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3.1 Το θεωρητικό µέρος των εξετάσεων 

3.1.1 ∆ιαδικασία 

α) Σκοπός  
Με τη διαδικασία των εξετάσεων του Θεωρητικού Μέρους επιδιώκεται να διαπιστωθεί αν ο 

απόφοιτος του Ι.Ε.Κ. κατέχει και είναι ικανός να χρησιµοποιεί, σε συγκεκριµένες επαγγελµατικές 
εφαρµογές, τις θεωρητικές γνώσεις που απαιτούνται για την άσκηση του επαγγέλµατος. 

 

β) Περιεχόµενο εξέτασης 
Η γραπτή δοκιµασία γίνεται µε ερωτήσεις που προκύπτουν από το περιεχόµενο της 

προβλεπόµενης στοχοθεσίας του Θεωρητικού Μέρους και µπορεί να περιέχει θέµατα από όλα τα 
γνωστικά αντικείµενα (µαθήµατα) που περιέχονται στην εξεταζόµενη θεµατική ενότητα ή µέρος αυτών. 

Τα γραπτά είναι ανώνυµα κατά τη συλλογή και βαθµολόγηση µετά από επικάλυψη των 
ονοµάτων των υποψηφίων. 

 

γ) ∆ιαδικασία εξέτασης 
Το πρόγραµµα εξέτασης για το Θεωρητικό Μέρος καταρτίζεται από την Κ.Ε.Ε.Π.Ε.Κ. και  µετά 

από απόφαση του ∆.Σ. του Ο.Ε.Ε.Κ. ανακοινώνεται από την οικεία Π.Ε.Ε.Π. 
Η Κ.Ε.Ε.Π.Ε.Κ. µεταβιβάζει τα θέµατα των γραπτών εξετάσεων στις επιτροπές των 

εξεταστικών κέντρων µε τον προσφορότερο και ασφαλέστερο κατά την κρίση της τρόπο. 
Οι υποψήφιοι υποχρεούνται να απαντήσουν σε όλα τα θέµατα που έχουν δοθεί για 

επεξεργασία. 
Μετά την εξάντληση του χρονικού ορίου αποχώρησης οι υποψήφιοι παραδίδουν τα γραπτά 

τους στους επιτηρητές οι οποίοι παρουσία του υποψηφίου καλύπτουν το µέρος του γραπτού που 
φέρει τα στοιχεία του υποψηφίου, µε αδιαφανές κάλυµµα (αυτοκόλλητο). 

Κάθε γραπτό δοκίµιο αξιολογείται από δυο (2) βαθµολογητές. 
Η αξιολόγηση γίνεται µε βάση την βαθµολογική κλίµακα από 1– 20. 
Ως επιτυχών στο Θεωρητικό Μέρος θεωρείται αυτός που βαθµολογήθηκε µε βαθµό δέκα (10) 

έως είκοσι (20). 
Ο τελικός βαθµός προκύπτει από το άθροισµα των βαθµών των δυο (2) βαθµολογητών 

διαιρούµενος δια του δυο (2). Σε περίπτωση αναβαθµολόγησης ισχύει ο βαθµός του 
αναβαθµολογητή. 

Η βαθµολόγηση γίνεται µε ακέραιο βαθµό. Αν µετά τη διαίρεση του αθροίσµατος των βαθµών 
των δυο (2) βαθµολογητών προκύπτει δεκαδικός αριθµός, ο βαθµός αυτός στρογγυλοποιείται στον 
αµέσως επόµενο (εάν το δεκαδικό στοιχείο είναι >= 0.5) ή προηγούµενο (εάν το δεκαδικό στοιχείο 
είναι < 0.5) ακέραιο βαθµό. 

Γραπτό δοκίµιο των Εξετάσεων Πιστοποίησης Επαγγελµατικής Κατάρτισης, αναβαθµολογείται 
µόνο στην περίπτωση που η διαφορά βαθµολογίας µεταξύ του πρώτου και του δεύτερου 
βαθµολογητή είναι µεγαλύτερη των τριών (3) µονάδων, από µέλος της οικείας οµάδας 
αναβαθµολογητών το οποίο ορίζει η Επιτροπή του Βαθµολογικού Κέντρου. 



  

 
 

 
 

Σελίδα 9 από 25 

ΕΙ∆ΙΚΟΣ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 

Επανεξέταση ή αναβαθµολόγηση πέραν της ανωτέρω προβλεπόµενης δεν επιτρέπεται. 
 Η αξιολόγηση των γραπτών δοκιµίων γίνεται µε αντικειµενική και δίκαιη κρίση και δεν 

απαιτείται αιτιολόγηση από τον βαθµολογητή ή τον αναβαθµολογητή. 

 

δ) ∆ιάρκεια εξετάσεων 
Η εξέταση του Θεωρητικού Μέρους διαρκεί τρεις (3) ώρες. 

 

3.1.2 Στοχοθεσία εξεταστέας ύλης 
Για την πιστοποίηση της επαγγελµατικής ικανότητας, κατά το Θεωρητικό Μέρος, οι υποψήφιοι 

της ειδικότητας Ειδικός Πωλήσεων εξετάζονται σε γενικά θέµατα επαγγελµατικών γνώσεων και 
ικανοτήτων και επίσης σε ειδικές επαγγελµατικές γνώσεις και ικανότητες, που περιλαµβάνονται 
αποκλειστικά στη στοχοθεσία του Θεωρητικού Μέρους της ειδικότητας. 

 
 

2.1 Συµµετοχή στην οργάνωση και διοίκηση των πωλήσεων καθώς και στις διαδικασίες πρόβλεψης, 

 αξιολόγησης και ελέγχου των πωλήσεων. 

- Συµµετέχει στην οργάνωση και διοίκηση του τοµέα πωλήσεων 

- Συµµετέχει στις διαδικασίες επιλογής, αξιολόγησης και πρόσληψης των απαιτούµενων πωλητών 

- Συµµετέχει στην κατάστρωση των προγραµµάτων εκπαίδευσης των πωλητών 

- Κάνει αναλύσεις της αγοράς και του ανταγωνισµού µε τη βοήθεια άλλων τµηµάτων της 
επιχείρησης 

- Συµµετέχει στην κατάστρωση των προγραµµάτων των ΠΩΛΗΣΕΩΝ καθώς και στην εφαρµογή της 
πολιτικής πωλήσεων 

- Συµµετέχει στις διαδικασίες προβλέψεων των πωλήσεων 

- Συµµετέχει στον καθορισµό των στόχων των Πωλήσεων 

- Συµµετέχει στις διαδικασίες αξιολόγησης και ελέγχου των πωλήσεων 

- Συµµετέχει στην ανάπτυξη συστηµάτων αµοιβών καθώς επίσης και κινήτρων για το δίκτυο 
πωλήσεων 

- Εποπτεύει από τη θέση υπευθύνου οµάδας (επόπτης) ή βοηθού SALES MANAGER το δίκτυο 
πωλήσεων 
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- Εισηγείται για θέµατα εξέλιξης και προαγωγής των πωλητών 

 

2.2 Συµµετοχή στις διαδικασίες εφαρµογής του Marketing και διερεύνησης της καταναλωτικής  
συµπεριφοράς. 

-Συγκεντρώνει και επεξεργάζεται στοιχεία σχετικά µε το προϊόν , την τιµή, τα δίκτυα διανοµής  και τα 
µέσα προώθησης 

-Πραγµατοποιεί έρευνα marketing γενικά και ειδικότερα έρευνα αγοράς προϊόντος, έρευνα 
καταναλωτικής συµπεριφοράς, έρευνα µέσων προώθησης 

-Συµµετέχει στη διαδικασία τµηµατοποίησης της αγοράς και αναλύει τις παραµέτρους  της αγοράς - 
στόχου 

-Παρακολουθεί επικουρικά την πορεία των βασικών παραγόντων του µικρο και 
µακροπεριβάλλοντος της επιχείρησης 

- Συµβάλλει στη διατύπωση επικοινωνιακής πολιτικής 

- Βοηθά στην αξιολόγηση της δυναµικής της καταναλωτικής συµπεριφοράς 

 

2.3 Κατάρτιση και υλοποίηση της στρατηγικής προώθησης καθώς και της εφαρµογής των 
επιµέρους σχεδίων προώθησης. 

-Συγκεντρώνει και καταγράφει στοιχεία που αναφέρονται στην αποτελεσµατικότητα ενός 
εφαρµοζόµενου διαφηµιστικού προγράµµατος 

-Υλοποιεί ενέργειες επικοινωνίας των δηµοσίων σχέσεων µε τους πελάτες και το δίκτυο διανοµής. 

-Συγκεντρώνει, καταγράφει, επεξεργάζεται, αναλύει και παρουσιάζει στοιχεία που αναφέρονται 
στους καταναλωτές, το δίκτυο διανοµής και τους ανταγωνιστές για την κατάρτιση του 
προγράµµατος προωθησης των πωλήσεων. 

-Υλοποιεί ενέργειες του προγράµµατος προώθησης των πωλήσεων προς το δίκτυο διανοµής. 

-Συγκεντρώνει , καταγράφει , επεξεργάζεται, αναλύει και παρουσιάζει στοιχεία που αναφέρονται στη 
δηµιουργία βάσεως δεδοµένων για την κατάρτιση του προγράµµατος άµεσου marketing. 

-Συµµετέχει στην διαδικασία κατάρτισης και υλοποίησης του προγράµµατος άµεσου marketing. 

 

2.4 Συµµετοχή στον σχεδιασµό προώθησης στις ξένες αγορές 

- Συµµετέχει στη διαδικασία προσέγγισης και διερεύνησης των ξένων αγορών. 
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- Αξιοποιεί τις γνώσεις του για το διεθνές οικονοµικό περιβέλλον. 

- Χρησιµοποιεί τις επιµέρους τεχνικές εξαγωγών και στην επιλογή των µεθόδων εισόδου  στην 
εξωτερική αγορά. 

- Βοηθά στην χάραξη της στρατηγικής προώθησης στην ξένη αγορά. 

- Συµµετέχει στην έρευνα και τµηµατοποίηση της εξωτερικής αγοράς. 

- Συµβάλλει στην επιλογή διεθνών καναλιών διανοµής. 

 

2.5 Συγκέντρωση στοιχείων σχετικών µε τα κανάλια διανοµής και ανάπτυξη των λιανικών 
πωλήσεων. 

- Συµµετέχει στη ταξινόµηση και διερεύνηση των ανταγωνιστικών επιχειρήσεων λιανικής πώλησης. 

- Συγκεντρώνει στοιχεία από εξωτερικές πηγές πληροφόρησης. 

- Συµβάλλει στον προγραµµατισµό των επιχειρήσεων λιανικής πώλησης. 

- Παρέχει τις γνώσεις του για την αποτελεσµατικότερη διαδικασία φυσικής διανοµής. 

- Επικουρεί στην ανάπτυξη της στρατηγικής του µίγµατος προώθησης των καταστηµάτων λιανικής 
πώλησης. 

- Είναι σε θέση να εφαρµόζει συστήµατα ελέγχου αποθεµάτων. 

- Έχει την δυνατότητα να βοηθά στην αναβάθµιση της οργανωτικής λειτουργίας µιας λιανεµπορικής 
επιχείρησης. 

 

2.6 Εφαρµογή των κατάλληλων τεχνικών πωλήσεων καθώς και την ανάπτυξη συστηµάτων  " after 
sales services ". 

- Αναπτύσσει και εφαρµόζει τις κατάλληλες τεχνικές πωλήσεων. 

- Ασχολείται µε την διατήρηση των υπαρχόντων πελατών καθώς και την προσέλκιση νέων. 

- Ερευνά τις πιθανές πηγές. 

- Παρέχει την απαραίτητη υποστήριξη στους πωλητές ως υπεύθυνος οµάδας. 

- Εφαρµόζει µεθόδους υποκίνησης και προετοιµασίας του δικτύου πωλήσεων. 

- Εκπαιδεύει τους πωλητές στον χειρισµό των αντιρρήσεων. 

- Συµµετέχει στον καθορισµό ως ανάπτυξη της στρατηγικής διαπραγµατεύσεων καθώς και στην 
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ανάπτυξη των κατάλληλων τεχνικών. 

- Συµµετέχει στην ανάπτυξη συστηµάτων υπηρεσιών µετά την πώληση. 

- Συµµετέχει στην κατάστρωση της πολιτικής χειρισµού απαιτήσεων και παραπόνων. 

- Συµµετέχει στην σύνταξη εκθέσεων πωλήσεων της οµάδας που εποπτεύει και υποβάλλει 
προτάσεις για την οικονοµικότερη και αποδοτικότερη λειτουργία του ΤΟΜΕΑ ΠΩΛΗΣΕΩΝ. 
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3.2 Το πρακτικό µέρος εξετάσεων 

3.2.1 ∆ιαδικασία 

α) Σκοπός 
Κατά τη δοκιµασία του Πρακτικού Μέρους ελέγχονται οι επαγγελµατικές ικανότητες και 

δεξιότητες του εξεταζοµένου, όπως αυτές περιγράφονται στη Συνοπτική Περιγραφή Επαγγέλµατος 
(Job Profile), στη στοχοθεσία εξεταστέας ύλης του επαγγέλµατος και τα επιµέρους επαγγελµατικά 
καθήκοντα του Κανονισµού Κατάρτισης της ειδικότητας. 

 

β) Περιεχόµενο εξέτασης 
Η εξέταση των υποψηφίων στο Πρακτικό Μέρος γίνεται σε εργαστήρια των Ι.Ε.Κ. ή σε 

εργαστηριακούς ή εργασιακούς χώρους, όπου οι υποψήφιοι πραγµατοποίησαν την πρακτική ή 
εργαστηριακή τους άσκηση κατά την περίοδο της Kατάρτισής τους ή σε εργαστήρια άλλων µονάδων 
(εκπαιδευτικών ή επαγγελµατικών) που κατά την κρίση της οικείας Π.Ε.Ε.Π. καλύπτουν τις απαιτήσεις 
αξιολόγησης. 

Οι υποψήφιοι εξετάζονται σε θέµατα που περιλαµβάνονται στην στοχοθεσία των δεξιοτήτων 
και ικανοτήτων της ειδικότητας και µπορούν να πραγµατοποιηθούν στους επιλεγµένους χώρους 
αξιολόγησης. 

Στο εργαστήριο µπορούν ταυτόχρονα να εξετάζονται περισσότεροι του ενός υποψήφιοι, µε 
διαφορετικά θέµατα και ανάλογα µε τη δυνατότητα των συγκεκριµένων χώρων. 

Οι εξεταστές βρίσκονται στον ίδιο χώρο και µετά την πάροδο εύλογου χρόνου ελέγχουν τις 
πραγµατοποιηθείσες ασκήσεις και τα αποτελέσµατα των έργων και εφόσον κρίνουν ότι αυτό 
χρειάζεται ή απαιτείται από το είδος εξέτασης, προχωρούν και σε προφορικές ερωτήσεις - 
διευκρινίσεις επί του εκτελεσθέντος  έργου. 

Κάθε υποψήφιος εξετάζεται και βαθµολογείται από τρεις εξεταστές οι οποίοι ορίζονται από τον 
Ο.Ε.Ε.Κ., ύστερα από πρόταση της οικείας Π.Ε.Ε.Π. και εκπροσωπούν τον Ο.Ε.Ε.Κ. και τους 
κοινωνικούς εταίρους σε περιφερειακό επίπεδο. Ο υποψήφιος θεωρείται επιτυχών εφόσον οι δύο (2) 
από τους τρεις (3) εξεταστές τον χαρακτηρίσουν επιτυχόντα. 

 

γ) ∆ιαδικασία εξέτασης 
Το πρόγραµµα εξέτασης του Πρακτικού Μέρους για κάθε ειδικότητα ανακοινώνεται από την 

Π.Ε.Ε.Π. Η διάρκεια του εξεταστικού προγράµµατος της πρακτικής δοκιµασίας εξαρτάται από τον 
αριθµό των υποψηφίων σε κάθε περιφέρεια και τη διατιθέµενη υποδοµή. 

Οι υποψήφιοι προσέρχονται στο συγκεκριµένο εργαστήριο ή εργασιακό χώρο την ηµέρα και 
ώρα που έχει οριστεί για την εξέτασή τους. 

Οι υποψήφιοι µπορούν να εξετάζονται σε περισσότερα από ένα εργαστήρια αν η ειδικότητα και 
η δέσµη των εξεταζοµένων θεµάτων το επιτρέπουν κατά την κρίση της εξεταστικής επιτροπής. 
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δ) ∆ιάρκεια εξετάσεων 
Το Πρακτικό Μέρος εξετάζεται για τρεις (3) ώρες. 
 

3.2.2 Στοχοθεσία εξεταστέας ύλης 
Για την πιστοποίηση της επαγγελµατικής ικανότητας, κατά το Πρακτικό Μέρος, οι υποψήφιοι 

της ειδικότητας Ειδικός Πωλήσεων, εξετάζονται σε γενικά θέµατα επαγγελµατικών γνώσεων και 
ικανοτήτων και επίσης σε ειδικές επαγγελµατικές γνώσεις και ικανότητες, που περιλαµβάνονται 
αποκλειστικά στη στοχοθεσία του πρακτικού µέρους της ειδικότητας. 

 
 

2.1 Συµµετοχή στην οργάνωση και διοίκηση των πωλήσεων καθώς και στις διαδικασίες πρόβλεψης,  
αξιολόγησης και ελέγχου των πωλήσεων. 

-Συµµετέχει στην οργάνωση και διοίκηση του τοµέα πωλήσεων 

-Συµµετέχει στις διαδικασίες επιλογής, αξιολόγησης και πρόσληψης των απαιτούµενων πωλητών 

-Συµµετέχει στην κατάστρωση των προγραµµάτων εκπαίδευσης των πωλητών 

-Κάνει αναλύσεις της αγοράς και του ανταγωνισµού µε τη βοήθεια άλλων τµηµάτων της επιχείρησης 

-Συµµετέχει στην κατάστρωση των προγραµµάτων των ΠΩΛΗΣΕΩΝ καθώς και στην εφαρµογή της 
πολιτικής πωλήσεων 

- Συµµετέχει στις διαδικασίες προβλέψεων των πωλήσεων 

- Συµµετέχει στον καθορισµό των στόχων των Πωλήσεων 

- Συµµετέχει στις διαδικασίες αξιολόγησης και ελέγχου των πωλήσεων 

- Συµµετέχει στην ανάπτυξη συστηµάτων αµοιβών καθώς επίσης και κινήτρων για το δίκτυο 
πωλήσεων 

- Εποπτεύει από τη θέση υπευθύνου οµάδας (επόπτης) ή βοηθού SALES MANAGER το δίκτυο 
πωλήσεων 

- Εισηγείται για θέµατα εξέλιξης και προαγωγής των πωλητών 

 

2.2 Συµµετοχή στις διαδικασίες εφαρµογής του Marketing και διερεύνησης της καταναλωτικής 
συµπεριφοράς. 

-Συγκεντρώνει και επεξεργάζεται στοιχεία σχετικά µε το προϊόν , την τιµή, τα δίκτυα διανοµής και τα 
µέσα προώθησης 
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-Πραγµατοποιεί έρευνα marketing γενικά και ειδικότερα έρευνα αγοράς προϊόντος, έρευνα 
καταναλωτικής συµπεριφοράς, έρευνα µέσων προώθησης 

-Συµµετέχει στη διαδικασία τµηµατοποίησης της αγοράς και αναλύει τις παραµέτρους της αγοράς - 
στόχου 

-Παρακολουθεί επικουρικά την πορεία των βασικών παραγόντων του µικρο και 
µακροπεριβάλλοντος της επιχείρησης 

- Συµβάλλει στη διατύπωση επικοινωνιακής πολιτικής 

- Βοηθά στην αξιολόγηση της δυναµικής της καταναλωτικής συµπεριφοράς 

 

2.3 Κατάρτιση και υλοποίηση της στρατηγικής προώθησης καθώς και της εφαρµογής των 
επιµέρους σχεδίων προώθησης. 

- Συγκεντρώνει και καταγράφει στοιχεία που αναφέρονται στην αποτελεσµατικότητα ενός 
εφαρµοζόµενου διαφηµιστικού προγράµµατος 

- Υλοποιεί ενέργειες επικοινωνίας των δηµοσίων σχέσεων µε τους πελάτες και το δίκτυο διανοµής. 

- Συγκεντρώνει, καταγράφει, επεξεργάζεται, αναλύει και παρουσιάζει στοιχεία που αναφέρονται 
στους καταναλωτές, το δίκτυο διανοµής και τους ανταγωνιστές για την κατάρτιση του 
προγράµµατος προωθησης των πωλήσεων. 

- Υλοποιεί ενέργειες του προγράµµατος προώθησης των πωλήσεων προς το δίκτυο διανοµής. 

- Συγκεντρώνει , καταγράφει , επεξεργάζεται, αναλύει και παρουσιάζει στοιχεία που αναφέρονται 
στη δηµιουργία βάσεως δεδοµένων για την κατάρτιση του προγράµµατος άµεσου marketing. 

- Συµµετέχει στην διαδικασία κατάρτισης και υλοποίησης του προγράµµατος άµεσου marketing. 

 

2.4 Συµµετοχή στον σχεδιασµό προώθησης στις ξένες αγορές 

- Συµµετέχει στη διαδικασία προσέγγισης και διερεύνησης των ξένων αγορών. 

- Αξιοποιεί τις γνώσεις του για το διεθνές οικονοµικό περιβέλλον. 

- Χρησιµοποιεί τις επιµέρους τεχνικές εξαγωγών και στην επιλογή των µεθόδων εισόδου στην 
εξωτερική αγορά. 

- Βοηθά στην χάραξη της στρατηγικής προώθησης στην ξένη αγορά. 

- Συµµετέχει στην έρευνα και τµηµατοποίηση της εξωτερικής αγοράς. 
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- Συµβάλλει στην επιλογή διεθνών καναλιών διανοµής. 

 

2.5 Συγκέντρωση στοιχείων σχετικών µε τα κανάλια διανοµής και ανάπτυξη των λιανικών 
πωλήσεων. 

- Συµµετέχει στη ταξινόµηση και διερεύνηση των ανταγωνιστικών επιχειρήσεων λιανικής πώλησης. 

- Συγκεντρώνει στοιχεία από εξωτερικές πηγές πληροφόρησης. 

- Συµβάλλει στον προγραµµατισµό των επιχειρήσεων λιανικής πώλησης. 

- Παρέχει τις γνώσεις του για την αποτελεσµατικότερη διαδικασία φυσικής διανοµής. 

- Επικουρεί στην ανάπτυξη της στρατηγικής του µίγµατος προώθησης των καταστηµάτων λιανικής 
πωλησης. 

- Είναι σε θέση να εφαρµόζει συστήµατα ελέγχου αποθεµάτων. 

-‘Εχει την δυνατότητα να βοηθά στην αναβάθµιση της οργανωτικής λειτουργίας µιας λιανεµπορικής  
επιχείρησης. 

 

2.6 Εφαρµογή των κατάλληλων τεχνικών πωλήσεων καθώς και την ανάπτυξη συστηµάτων " after 
sales services ". 

- Αναπτύσσει και εφαρµόζει τις κατάλληλες τεχνικές πωλήσεων. 

- Ασχολείται µε την διατήρηση των υπαρχόντων πελατών καθώς και την προσέλκιση νέων. 

- Ερευνά τις πιθανές πηγές. 

- Παρέχει την απαραίτητη υποστήριξη στους πωλητές ως υπεύθυνος οµάδας. 

- Εφαρµόζει µεθόδους υποκίνησης και προετοιµασίας του δικτύου πωλήσεων. 

- Εκπαιδεύει τους πωλητές στον χειρισµό των αντιρρήσεων. 

- Συµµετέχει στον καθορισµό ως ανάπτυξη της στρατηγικής διαπραγµατεύσεων καθώς και στην 
ανάπτυξη των κατάλληλων τεχνικών. 

- Συµµετέχει στην ανάπτυξη συστηµάτων υπηρεσιών µετά την πώληση. 

- Συµµετέχει στην κατάστρωση της πολιτικής χειρισµού απαιτήσεων και παραπόνων. 

- Συµµετέχει στην σύνταξη εκθέσεων πωλήσεων της οµάδας που εποπτεύει και υποβάλλει 
προτάσεις για την οικονοµικότερη και αποδοτικότερη λειτουργία του ΤΟΜΕΑ ΠΩΛΗΣΕΩΝ 
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ΚΑΤΑΛΟΓΟΣ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ 

ΚΑΤΑΛΟΓΟΣ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ 2.1 
1. Τι είναι «επιχείρηση» και ποια τα βασικά χαρακτηριστικά της; 
2. Τι γνωρίζετε για τις Πολυεθνικές επιχειρήσεις και ποιοι  παράγοντες  συνέβαλαν στην ανάπτυξή 

τους;  
3. Ποια είναι η διάκριση των εταιρικών επιχειρήσεων;  
4. Τι είναι «οργανόγραµµα» και ποιους σκοπούς εξυπηρετεί;  
5. Ποια είναι τα στάδια του Προγραµµατισµού;(Management)  
6. Να αναφέρετε τα στάδια της διαδικασίας λήψης των αποφάσεων.  
7. Αναφερθείτε συνοπτικά στη διαδικασία λήψης των αποφάσεων. 
8. Να αναφέρετε τα βασικά σηµεία της Θεωρίας  Χ και Υ.  
9. Ποιες είναι οι µορφές της επιχειρησιακής επικοινωνίας;  
10. Να αναφέρετε τις προϋποθέσεις του αποτελεσµατικού ελέγχου των επιχειρήσεων.  
11. Ποια είναι η έννοια και η σηµασία της εξουσιοδότησης;  
12. Να προσδιορίσετε τις διαφορές µεταξύ Οµορρύθµου ΕΠΕ και ΑΕ;  
13. Ποια είναι τα χαρακτηριστικά γνωρίσµατα της Ανωνύµου Εταιρείας;  
14. Από ποιους παράγοντες εξαρτάται η τιµή του συντελεστή ελαστικότητας της ζήτησης;  
15. Τι εννοούµε µε τον όρο «Αγορά» και ποιες µορφές αγοράς υπάρχουν; (ονοµαστική αναφορά)  
16. ∆ώστε τον ορισµό της «Ζήτησης» και  αναφέρετε τους παράγοντες που την προσδιορίζουν.  
17. Εξηγήστε τον τρόπο προσδιορισµού της τιµής ισορροπίας ενός αγαθού στην αγορά.  
18. Ποια είναι η έννοια του σταθερού και µεταβλητού κόστους;  Παραθέστε δύο παραδείγµατα στην 

κάθε περίπτωση.  
19. Ποια είναι η έννοια του Νεκρού Σηµείου;  
20. Ποια είναι τα χαρακτηριστικά της αγοράς του µονοπωλιακού ανταγωνισµού;  
21. Ποιες είναι οι προϋποθέσεις ύπαρξης της αγοράς πλήρους ανταγωνισµού;  
22. Τι καλείται «κεφάλαιο κίνησης»;  
23. Τι γνωρίζετε για την κατάρτιση του προϋπολογισµού πωλήσεων;  
24. Τι µας δείχνει ο αριθµοδείκτης της αποδοτικότητας των πωλήσεων;  
25. Τι είναι «ισολογισµός» και τι «απογραφή»; Ποιες οι διαφορές τους;  
26. Ποιες είναι οι µέθοδοι αποτίµησης των αποθεµάτων;  
27. Ποιοι λογαριασµοί ανήκουν στο ενεργητικό,ποιοι στο παθητικό και ποιοι στην καθαρή θέση ;  
28. Ποιες  είναι οι κατηγορίες των αριθµοδεικτών;  
29. Πώς υπολογίζεται το κόστος των πωληθέντων;  ∆ώστε ένα αριθµητικό παράδειγµα.  
30. Ποια είναι  η  σηµασία της ∆ιοίκησης Πωλήσεων;  
31. Ποια είναι η διαδικασία ∆ιοίκησης των Πωλήσεων;  
32. Σε τι διαφέρει η εργασία του Πωλητή από άλλα επαγγέλµατα;  
33. Ποιος είναι ο ρόλος του ∆ιευθυντού Πωλήσεων;  
34. Με ποιες οµάδες  συναλλάσσεται ένας ∆ιευθυντής Πωλήσεων;  
35. Ποια είναι τα απαραίτητα στοιχεία για το γενικό στρατηγικό σχεδιασµό της επιχείρησης;  
36. Τι είναι στρατηγικός σχεδιασµός Marketing ;  
37. Να αναφέρετε συνοπτικά τα χαρακτηριστικά µιας καλής οργάνωσης. 
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38. Ποιοι είναι οι βασικοί τύποι οργάνωσης;  Να αναφέρετε τα βασικά χαρακτηριστικά τους.  
39. ∆ώστε το Οργανόγραµµα µιας εµπορικής εταιρείας.  
40. Τι γνωρίζετε για την οργάνωση για τις πωλήσεις σε µεγάλους πελάτες; (Ποιες είναι οι τοµές που 

χρειάζεται να  γίνουν;)  
41. ∆ώστε ένα οργανόγραµµα της Γενικής ∆ιεύθυνσης Marketing και µε εξειδίκευση κατά προϊόν;  
42. Ποιοι είναι οι λόγοι της σπουδαιότητας του καλού προγράµµατος επιλογής πωλητών;  
43. Πού οφείλεται η κακή επιλογή πωλητών;  
44. Ποιος θα έχει την ευθύνη της επιλογής των πωλητών;  
45. Ποια είναι η φύση της δουλειάς του σύγχρονου πωλητή;  
46. Σε ποιες κατηγορίες ταξινοµούνται οι πωλητές;  
47. Ποια στοιχεία πρέπει να λάβουµε υπόψη µας για την κατάρτιση του προγράµµατος επιλογής 

πωλητών;  
48. Πώς προσδιορίζεται ο αριθµός των απαιτούµενων πωλητών;  
49. ∆ώστε ένα παράδειγµα υπολογισµού του αριθµού των πωλητών που χρειάζεται µια επιχείρηση. 
50. Ποια  στοιχεία πρέπει να περιλαµβάνει η περιγραφή θέσης εργασίας;  
51. ∆ώστε ένα παράδειγµα περιγραφής της θέσης εργασίας ενός πωλητή (συνοπτικά).  
52. Με ποιες  µεθόδους προσδιορίζονται τα απαιτούµενα προσόντα των υποψηφίων πωλητών;  
53. Ποιες είναι οι δυνατές πηγές εξεύρεσης ,διατήρησης και στρατολόγησης πωλητών;  
54. Πώς επιλέγονται πωλητές από το υφιστάµενο ανθρώπινο δυναµικό της επιχείρησης;Ποια  

πλεονεκτήµατα και ποια µειονεκτήµατα χαρακτηρίζουν αυτή την απόφαση;  
55. Τι γνωρίζετε  για την πρόσληψη πωλητών από άλλες ανταγωνίστριες εταιρείες;  
56. Ποια είναι τα πλεονεκτήµατα ,ποια τα µειονεκτήµατα και ποιο το όφελος όταν προσλαµβάνονται 

πωλητές από τα διάφορα εκπαιδευτικά ιδρύµατα ; 
57. Ποια σκοπιµότητα εξυπηρετεί η εξεύρεση πωλητών µέσω αγγελίας;Ποια είναι τα πλεονεκτήµατα 

και τα µειονεκτήµατα αυτής της µεθόδου;Ποια στοιχεία είναι απαραίτητο  να περιλαµβάνει  µια 
τέτοια αγγελία; 

58. Ποια είναι τα βασικά εργαλεία (µέθοδοι) επιλογής των πωλητών; 
59. Ποια είναι η αξία της προσωπικής συνέντευξης για την πρόσληψη ενός πωλητή;  
60. Ποια  προβλήµατα  πρέπει να επιλυθούν, πριν καταστρωθεί το πρόγραµµα εκπαίδευσης;  
61. Ποιοι είναι  οι αντικειµενικοί στόχοι της εκπαίδευσης;  
62. Ποιοι πρέπει να αναλάβουν την εκπαίδευση των νέων πωλητών;  
63. Ποιες απόψεις υπάρχουν σχετικά µε την καταλληλότερη χρονική στιγµή κατά την οποία θα πρέπει 

να γίνεται η εκπαίδευση των πωλητών ;  
64. Ποιες  µέθοδοι διδασκαλίας αξιοποιούνται στην εκπαίδευση πωλητών και τι  γνωρίζετε  για την 

εκπαίδευση µε βιντεοταινίες;  
65. Τι γνωρίζετε για την «εκπαίδευση πάνω στη δουλειά»;  
66. Τι είναι ηγεσία και ποια τα βασικά χαρακτηριστικά του «ηγέτη»;  
67. Τι είναι υποκίνηση και ποια η σπουδαιότητά της;  
68. Ποιοι  λόγοι συχνά καθιστούν δύσκολη την υποκίνηση;  
69. Ποιοι είναι οι παράγοντες που επιδρούν στην ικανοποίηση που αντλεί ο πωλητής από τη δουλειά 

του;  
70. Ποια είναι η δοµή του «συστήµατος αµοιβών» των πωλητών;  
71. Ποια είναι η σηµασία της αµοιβής του ∆ικτύου Πωλήσεων;  
72. Ποιοι είναι οι γενικοί αντικειµενικοί στόχοι ενός «συστήµατος αµοιβών»;  
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73. Ποιοι είναι οι βασικοί τύποι «συστηµάτων αµοιβών» και για ποιες περιπτώσεις προσφέρεται το 
σύστηµα του τακτικού µισθού;  

74. Ποια είναι τα πλεονεκτήµατα των συστηµάτων προµηθειών επί των πωλήσεων και σε ποιες 
περιπτώσεις συνιστώνται τα συστήµατα αυτά ;  

75. Για ποιους  λόγους  χρειάζεται η εποπτεία;  
76. Ποιοι είναι οι παράγοντες που προσδιορίζουν το βαθµό της απαιτούµενης εποπτείας;  
77. Ποια είναι τα συνήθη προβλήµατα που παρουσιάζονται κατά την εποπτεία των πωλητών;                       
78. Ποιες είναι οι συνέπειες του χαµηλού Ηθικού του ∆ικτύου Πωλήσεων;  
79. Με ποιους τρόπους η διοίκηση της επιχείρησης µπορεί να δηµιουγήσει καλό ηθικό στο δυναµικό 

των πωλήσεων ;  
80. Ποια είναι η έννοια της πρόβλεψης των πωλήσεων και ποια η χρησιµότητά της;  
81. Ποιες είναι οι µέθοδοι πρόβλεψης των πωλήσεων; Αναφερθείτε συνοπτικά σε καθεµία από αυτές. 
82. Ποιες  βασικές αρχές  πρέπει να εφαρµόζονται για την πρόβλεψη  των πωλήσεων;                           
83. Για ποιους λόγους πρέπει να καθορίζονται περιφέρειες πωλήσεων;  
84. Ποια είναι η σπουδαιότητα του καθορισµού των δροµολογίων των πωλητών και για ποιους 

λόγους πρέπει να καθορίζονται τα δροµολόγια από τη ∆ιοίκηση;  
85. Για ποιους λόγους είναι απαραίτητος ο καθορισµός των στόχων πωλήσεων;  
86. Σε ποιους τύπους διακρίνονται οι στόχοι που αφορούν το µέγεθος των πωλήσεων; ∆ώστε ένα 

παράδειγµα οποιουδήποτε τύπου επιθυµείτε.  
87. Ποια είναι τα χαρακτηριστικά ενός καλού συστήµατος στόχων;  
88. Ποια είναι η σηµασία της αξιολόγησης της Απόδοσης των Πωλητών;  
89. Τι γνωρίζετε για την αξιολόγηση µε βάση τα ποσοτικά δεδοµένα των πωλήσεων;  
90. Ποιοι παράγοντες εξετάζονται κατά την αξιολόγηση του Πωλητή σε ποιοτική βάση;  
91. Ποιες είναι οι δυσκολίες στην αξιολόγηση της Απόδοσης;  
92. Ποιες είναι οι βασικές αρχές προαγωγής - εξέλιξης των Πωλητών;  

 
 

 

ΚΑΤΑΛΟΓΟΣ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ 2.2 
1. Τι χαρακτηρίζει τις νέες τάσεις στο marketing ;  
2. Αναφερθείτε  συνοπτικά στο µίγµα marketing.  
3. Ποιους παράγοντες περιλαµβάνει το µικροπεριβάλλον της επιχείρησης; (Αναφερθείτε µε συντοµία 

στον καθένα ξεχωριστά.)  
4. Αναφερθείτε στους "προµηθευτές"  ως παράγοντα του µικροπεριβάλλοντος της επιχείρησης.  
5. Σε ποιες κατηγορίες µπορούν να ταξινοµηθούν οι πελάτες της επιχείρησης;  
6. Ποιους παράγοντες περιλαµβάνει το µακροπεριβάλλον της επιχείρησης; ( Αναφερθείτε µε 

συντοµία στον καθένα ξεχωριστά.)  
7. Σε ποιες κατηγορίες µπορεί να ταξινοµηθεί  η αγορά;  
8. Να αναφερθείτε στα χαρακτηριστικά της διεθνούς αγοράς. 
9. Πώς αντιλαµβάνεσθε τους επιχειρηµατικούς κινδύνους που αντιµετωπίζει η επιχείρηση στο 

περιβάλλον της αγοράς;  
10. Πώς συνδέεται ο καταναλωτισµός µε το marketing;  
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11. Με ποιους τρόπους το εισόδηµα επιδρά στις αγοραστικές αποφάσεις;  
12. Σε ποιες κατηγορίες διακρίνεται ο κύκλος ζωής της οικογένειας και ποια  είναι η αντίστοιχη 

συµπεριφορά κάθε κατηγορίας;  
13. Πώς ταξινοµούνται οι τάξεις για τους σκοπούς του marketing και ποια είναι η σηµασία τους;  
14. Ποιοι είναι οι καθοδηγητές γνώµης και πώς επιδρούν στη συµπεριφορά των καταναλωτών;  
15. Αναφερθείτε επιγραµµατικά στον κύκλο ζωής του προϊόντος.  
16. Προσδιορίστε τα χαρακτηριστικά του σταδίου "Ανάπτυξης" του κύκλου ζωής του προϊόντος.  
17. Να αναφερθείτε συνοπτικά στη διαδικασία δηµιουργίας ενός νέου προϊόντος.  
18. Ποια είναι τα αίτια αποτυχίας των νέων προϊόντων;  
19. Για ποιους λόγους είναι αναγκαία η συσκευασία προϊόντος; 
20. Σε ποια είδη διακρίνεται η συσκευασία;  
21. Ποιες αποφάσεις πρέπει να ληφθούν για τη µορφή που θα έχει η συσκευασία;  
22. Ποια είναι η σηµασία του «σήµατος» για τον καταναλωτή και ποια για τον παραγωγό;  
23. Να αναφερθείτε  συνοπτικά στην πολιτική του σήµατος.  
24. Αναφερθείτε µε συντοµία στις βασικές κατηγορίες εκπτώσεων.  
25. Ποιες στρατηγικές τιµολόγησης χρησιµοποιούνται κατά την εισαγωγή ενός νέου προϊόντος στην 

αγορά;  
26. Ποιες είναι οι λειτουργίες των δικτύων διανοµής;  
27. Ποιοι  παράγοντες επηρεάζουν την επιλογή του δικτύου διανοµής;  
28. Πότε χρησιµοποιούνται αντίστροφα κανάλια διανοµής;  
29. Αναφερθείτε στα οριζόντια συστήµατα marketing.  
30. Περιγράψτε την εκλογή καναλιών διανοµής.  
31. Πώς επηρεάζει ο τρόπος ζωής τη συµπεριφορά του καταναλωτή;  
32. Περιγράψτε την πολύπλοκη αγοραστική συµπεριφορά.  
33. Να αναφερθείτε στην αγοραστική συµπεριφορά που ελαττώνει την αµφιβολία.  
34. Ποια είναι η  συνηθισµένη αγοραστική συµπεριφορά;  
35. Ποια είναι η αγοραστική συµπεριφορά αναζήτησης της ποικιλίας;  
36. Να αναφερθείτε  στην απόφαση για την αγορά (στα πλαίσια του µοντέλου των πέντε φάσεων)   
37. Πώς  αξιολογούνται οι εναλλακτικές επιλογές( στα πλαίσια της διαδικασίας λήψης της 

αγοραστικής απόφασης);  
38. Ποιες είναι οι οµάδες υποδοχής ενός νέου προϊόντος;  

 

 

ΚΑΤΑΛΟΓΟΣ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ 2.3 
1. Τι είναι «∆ηµόσιες Σχέσεις» και ποια η χρησιµότητά τους στη σύγχρονη επιχείρηση;  
2. Τι γνωρίζετε για τη δεοντολογία των ∆ηµοσίων Σχέσεων;  
3. Ποια  είναι τα πλεονεκτήµατα  και ποια τα µειονεκτήµατα  της «ελεύθερης µορφής οργάνωσης 

των ∆ηµοσίων Σχέσεων»;  
4. Ποια είναι τα µέσα επικοινωνίας  των ∆ηµοσίων Σχέσεων και σε ποιες κατηγορίες διακρίνονται; 
5. Τι  είναι η «έκθεση» και ποια η σηµασία της για τις ∆ηµόσιες Σχέσεις;  
6. Ποιος είναι ο ρόλος του ∆ελΤιου Τύπου και ποιες οι βασικές αρχές σύνταξής του;  
7. Ποια είναι τα πλεονεκτήµατα του τηλεφώνου ως µέσου επικοινωνίας στις ∆ηµόσιες Σχέσεις;  
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8. Τι γνωρίζετε για τη Συνέντευξη Τύπου ως  µέσο επικοινωνίας της επιχείρησης µε το κοινό; Πότε 
χρησιµοποιείται;  

9. Ποιες είναι οι διαφορές και ποια τα κοινά σηµεία των ∆ηµοσίων Σχέσεων και της ∆ιαφήµισης;  
10. Ποια είναι τα εργαλεία των ∆ηµοσίων Σχέσεων;  
11. Ποια είναι η τεχνική της αξιολόγησης ενός προγράµµατος ∆ηµοσίων Σχέσεων;  
12. Τι είναι το Sponsoring;  
13. Τι περιλαµβάνεται στη διαδικασία κατάρτισης ενός προγράµµατος ∆ηµοσίων Σχέσεων;  
14. Ποια είναι τα στοιχεία του µείγµατος προώθησης;  
15. Για ποιους λόγους ένας Μάρκετερ χρησιµοποιεί πολύ λιγότερη ∆ιαφήµιση συγκριτικά µε την 

Προσωπική Πώληση ενώ κάποιος  άλλος δίνει λιγότερη έµφαση στη Προσωπική Πώληση;  
16. Ποια είναι η σηµασία των σταδίων του  "κύκλου ζωής του προϊόντος" στον καθορισµό της 

κατάλληλης διαφηµιστικής στρατηγικής;  
17. Ποια είναι η εργασία του τµήµατος των ∆ιαφηµιστικών Μέσων;  
18. Ποια "στάδια" περιλαµβάνονται στον προγραµµατισµό µιας  ∆ιαφηµιστικής εκστρατείας;  
19. Ποια είναι τα "Μέσα" της διαφήµισης;  
20. Ποια είναι η προσφορά του Τµήµατος Εξυπηρέτησης Πελατών στον καθορισµό του στόχου της 

∆ιαφήµισης;  
21. Ποια είναι η σχέση της διαφήµισης  µε τα άλλα στοιχεία του «µίγµατος  Προώθησης»;  
22. Πώς σχετίζεται η διαφήµιση µε τη «στρατηγική ΄Ελξης» ;  
23. Τι είναι το "pre-test" και το "post-test" στη διαφήµιση;  
24. Ποιους παράγοντες θα προσδιορίζατε για τον προϋπολογισµό µιας  διαφηµιστικής                                 

εκστρατείας; 
25. Ποια είναι τα είδη της διαφήµισης;  
26. Ποια στοιχεία του µίγµατος προώθησης  είναι πλέον αποτελεσµατικά για  µια επιχείρηση που 

λειτουργεί  στη " Βιοµηχανική  αγορά";  
27. Ποιοι είναι οι συντελεστές της διαφήµισης;  
28. Ποια είναι η τυπική δοµή µιας διαφηµιστικής εταιρείας ;  Ποια τµήµατα περιλαβάνει;  
29. Πώς  σχετίζεται η διαφήµιση µε το A.I.D.A.;  
30. Ποια είναι η σπουδαιότητα της διαφήµισης για τις επιχειρήσεις καταναλωτικών προϊόντων;  
31. Ποια είναι η έννοια της Προώθησης των Πωλήσεων;  
32. Να συγκρίνετε την Προώθηση Πωλήσεων µε τη  ∆ιαφήµιση. 
33. Ποιοι βασικοί στόχοι της επιχείρησης µπορούν να επιτευχθούν και ποιοι όχι µε τη χρησιµοποίηση 

των εργαλείων της προώθησης πωλήσεων;  
34. Ποια είναι τα πλεονεκτήµατα  και ποια τα µειονεκτήµατα των "κουπονιών";  
35. Για ποιους τύπους προϊόντων  και σε ποιες περιπτώσεις ενδείκνυται η µέθοδος του 

"δειγµατισµού";  
36. Τι γνωρίζετε για τους "καταναλωτικούς διαγωνισµούς";  Τι επιτυγχάνουν έναντι των άλλων 

µεθόδων προώθησης;  
37. Για ποιους λόγους οι συσκευασίες θεωρούνται µέσο Προώθησης των Πωλήσεων;  
38. Τι γνωρίζετε για τις προσφορές/εκπτώσεις;  Ποια είναι τα πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατα 

αυτής της µεθόδου;  
39. Να αναφερθείτε συνοπτικά στις κυριότερες µεθόδους Προώθησης των Πωλήσεων.  
40. Τι γνωρίζετε για τη "Συµµετοχική  ∆ιαφήµιση";  
41. Ποια  στάδια περιλαµβάνει η δοµή ενός προγράµµατος Προώθησης;  
42. Τι γνωρίζετε για τις στρατηγικές "έλξης" και "ώθησης" (push and pull);  
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43. Ποια είναι η έννοια του ΄Αµεσου Marketing;  
44. Να συγκρίνετε το  ΄Αµεσο Marketing µε τη ∆ιαφήµιση και την Προώθηση Πωλήσεων.  
45. Ποια είναι η σηµασία ενός συστήµατος βάσεως δεδοµένων για τη λειτουργία του ΄Αµεσου 

Marketing;   
46. Να αναφέρετε επιγραµµατικά τα κύρια µέσα του ΄Αµεσου Marketing.  
47. Τι γνωρίζετε για το Direct Mail; Ποια είναι τα πλεονεκτήµατα και ποια τα µειονεκτήµατά του;  
48. Ποιοι παράγοντες συντελούν στην επιτυχία του Direct Mail;  
49. Ποια είναι τα πλεονεκτήµατα και ποια τα µειονεκτήµατα του Telemarketing;  
50. Πώς συνεργάζεται το Marketing άµεσης ανταπόκρισης µε το Telemarketing;  
51. Τι γνωρίζετε για τις πωλήσεις µέσω ταχυδροµείου; Ποια µέσα χρησιµοποιούνται;  
52. Ποιοι παράγοντες συντελούν στην αποτελεσµατικότητα  του Telemarketing;  
53. Ποια είναι η σηµασία του ΄Αµεσου Marketing στην προώθηση του βιοµηχανικού προϊόντος;  

 
 

ΚΑΤΑΛΟΓΟΣ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ 2.4 
1. Ποια οφέλη προκύπτουν από το ∆ιεθνές Εµπόριο;  
2. Τι είναι τα «Χρηµατιστήρια» και ποιες οι διακρίσεις τους;  
3. Αναφερθείτε περιληπτικά στις αγοραπωλησίες που διενεργούνται στο χρηµατιστήριο των  

εµπορευµάτων.  
4. Τι είναι η ελεύθερη ζώνη λιµανιών;  
5. Τ είναι «δασµοί»; Ποια είναι τα είδη και οι διακρίσεις τους;  
6. Τι είναι «επιδοτήσεις εξαγωγής» και τι «εισαγωγής»;  
7. Ποια είναι η σηµασία των τελωνείων;  
8. Ποιες είναι οι διακρίσεις των εµπορευµάτων από τελωνειακή άποψη;  
9. Τι είναι η «εµπορική σύµβαση» µε τη ρήτρα του µάλλον ευνοούµενου κράτους;  
10. Τι είναι GATT  και ποιες είναι οι θεµελιώδεις αρχές της;  
11. Ποια είναι τα χαρακτηριστικά της Ενιαίας  Οικονοµικής Ένωσης;  
12. Γιατί το µέγεθος του πληθυσµού και το κεφαλήν εισόδηµα µιας αγοράς του εξωτερικού ενδιαφέρει 

µια εξαγωγική επιχείρηση;   
13. Με ποιους τρόπους µπορεί να γίνει η προσαρµογή στις πολιτιστικές ιδιαιτερότητες της χώρας 

στην οποία πρόκειται να εξαχθεί το προϊόν ή η υπηρεσία;  
14. Ποιοι είναι οι συνήθεις πολιτικοί κίνδυνοι που αντιµετωπίζει η επιχείρηση στα πλαίσια του 

διεθνούς πολιτικού περιβάλλοντος;  
15. Με ποιους τρόπους η ξένη επιχείρηση µπορεί να µειώσει  τις πιέσεις του πολιτικού  

περιβάλλοντος;                    
16. Η ανάλυση του διεθνούς νοµικού περιβάλλοντος αποβλέπει συνήθως στον προσδιορισµό  του  

βαθµού παρέµβασης,που επιχειρεί η χώρα στην οποία κατευθύνονται τα προς  εξαγωγή 
προϊόντα ή υπηρεσίες µε στόχο τον έλεγχο των δραστηριοτήτων των επιχειρήσεων µέσω της 
νοµοθεσίας. Ποιες είναι  οι  κυριότερες µορφές αυτών των νοµοθετικών παρεµβάσεων;  

17. Με ποια κριτήρια επιλέγονται οι αγορές  του  εξωτερικού ;  
18. Αναφερθείτε στις έµµεσες εξαγωγές υπό το πρίσµα της µεθόδου εισόδου στις αγορές του 

εξωτερικού.  
19. Αναφερθείτε στις άµεσες εξαγωγές ως µέθοδο εισόδου στις αγορές του εξωτερικού.  
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20. Ποια είναι τα κύρια χαρακτηριστικά της εξαγωγής µε ιδιωτικό δίκτυο πωλήσεων;  
21. Τι είναι η παραχώρηση άδειας εκµετάλλευσης  δικαιωµάτων(Franchising); 
22. Ποιοι παράγοντες λαµβάνονται υπόψη ,προκειµένου µια επιχείρηση να επιλέξει τον 

αποτελεσµατικότερο τρόπο εισόδου σε µια αγορά του εξωτερικού;  
23. Ποια  είναι τα πλεονεκτήµατα της τυποποίησης του προϊόντος της εξαγωγικής επιχείρησης;  
24. Ποιοι παράγοντες  επιδρούν στην απόφαση προσαρµογής του εξαγώγιµου προϊόντος στις 

εθνικές ιδιαιτερότητες ;  
25. Ποια είναι  τα κριτήρια  τµηµατοποίησης µιας αγοράς του εξωτερικού ;  
26. Ποιες είναι οι κύριες τάσεις στην αγορά βιοµηχανικών προϊόντων στο διεθνή χώρο;  
27. Ποια είναι η σηµασία της διεθνούς τιµολογιακής πολιτικής;  
28. Να αναφερθείτε περιληπτικά στις µεθόδους της διεθνούς τιµολογιακής πολιτικής.  
29. Ποιοι παράγοντες καθορίζουν τη διεθνή τιµολογιακή πολιτική µιας επιχείρησης;  
30. Ποιοι  παράγοντες επηρεάζουν το συνολικό κόστος του προϊόντος που εξάγεται;  
31. Ποια είναι τα µέσα µαζικής επικοινωνίας της διεθνούς  διαφήµισης;  
32. Ποια είναι  τα στάδια σχεδιασµού µιας διεθνούς διαφηµιστικής εκστρατείας;  
33. Ποια είναι  τα πλεονεκτήµατα και τα µειονεκτήµατα των διεθνών εµπορικών εκθέσεων ως µέσων 

προώθησης των προϊόντων;  
34. Αναφερθείτε  στις δηµόσιες σχέσεις ως στοιχείο της γενικότερης στρατηγικής marketing της 

διεθνούς επιχείρησης.  
35. Ποια είναι  τα στάδια επιλογής ενός καναλιού διανοµής σε διεθνές επίπεδο;  
36. Ποιοι είναι οι παράγοντες επιλογής  ενός διεθνούς καναλιού διανοµής;  
37. Ποιες είναι οι ανάγκες  των µελών του διεθνούς καναλιού διανοµής;  
38. Πώς εκτιµάται η αποτελεσµατικότητα του διεθνούς καναλιού διανοµής;  

 

 

ΚΑΤΑΛΟΓΟΣ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ 2.5 
1. Να αναφερθείτε στις τάσεις εξέλιξης του λιανικού εµπορίου.  
2. Ποιος είναι ο ρόλος των µικρών καταστηµάτων;  
3. Να αναφερθείτε συνοπτικά στον κύκλο ζωής στο λιανικό εµπόριο.  
4. Πώς ταξινοµούνται οι επιχειρήσεις λιανικής πώλησης ,σύµφωνα µε τον τύπο ιδιοκτησίας τους;  
5. Πώς ταξινοµούνται οι επιχειρήσεις λιανικής πώλησης ,σύµφωνα µε την ειδική µορφή τους;  
6. Ποιες είναι οι οικονοµίες µεγέθους των επιχειρήσεων λιανικής πώλησης;  
7. Ποιες εξωτερικές πηγές πληροφοριών χρησιµοποιεί η επιχείρηση λιανικής πώλησης;  
8. Πώς καθορίζεται η ποσότητα που πρόκειται να αγοραστεί από µια επιχείρηση λιανικής πώλησης;          
9. Ποιοι είναι οι κυριότεροι προµηθευτές των επιχειρήσεων λιανικής πώλησης;  
10. Ποιες είναι οι κατηγορίες των εκπτώσεων; 
11. Πώς γίνεται η διαπραγµάτευση που αναφέρεται στην  παροχή  εγγύησης για την τιµή;  
12. Από ποια επιµέρους είδη κόστους αποτελείται το κόστος διατήρησης του αποθέµατος;  
13. Να αναφερθείτε επιγραµµατικά στα διάφορα συστήµατα ελέγχου των αποθεµάτων.  
14. Ποια µειονεκτήµατα παρουσιάζει η µέθοδος τιµολόγησης ,µε βάση τις τιµές των ανταγωνιστών;              
15. Γιατί οι καταναλωτές είναι πρόθυµοι να πληρώσουν υψηλότερες τιµές;  
16. Ποιοι παράγοντες λαµβάνονται υπ'όψιν κατά την επιλογή της τοποθεσίας και εγκατάστασης µιας 

επιχείρησης  λιανικής πώλησης;  
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17. Πού αποσκοπεί η σωστή διαρρύθµιση ενός καταστήµατος λιανικής πώλησης;  
18. Ποιες βασικές αρχές πρέπει να λαµβάνονται υπ'όψιν για σωστή διαρρύθµιση ενός καταστήµατος 

λιανικής πώλησης;  
19. Αναφερθείτε στον προγραµµατισµό των επιχερήσεων λιανικής πώλησης. 
20. Ποιες υπηρεσίες προσφέρει το χονδροεµπόριο;  
21. Πώς ταξινοµούνται οι χονδροεµπορικές επιχειρήσεις µε κριτήριο την περιοχή που εξυπηρετούν;             
22. Σε ποιες κατηγορίες διακρίνονται οι χονδρέµποροι αναφορικά µε τις υπηρεσίες που προσφέρουν;   
23. Ποιες βασικές αποφάσεις είναι αναγκαίες στο marketing του χονδροεµπορίου;  
24. Να αναφερθείτε στη διαδικασία της αποθήκευσης.  
25. Πώς διενεργείται η µεταφορά των εµπορευµάτων;  
26. Ποια είναι τα βασικά µεταφορικά µέσα και ποιος ο ρόλος τους στη φυσική διανοµή; 
27. Ποιες είναι οι βασικές αρχές οργάνωσης µιας λιανικής επιχείρησης;  
28. Ποιες είναι οι αρµοδιότητες του ∆ιευθυντή των καταστηµάτων  λιανικής πώλησης;  
29. Ποια στάδια ακολουθούνται κατά τη διαδικασία πρόσληψης προσωπικού σε µια επιχείρηση 

λιανικής πώλησης;  
30. Πώς αναπτύσσεται ένα διαφηµιστικό πρόγραµµα; 
31. Ποιες µέθοδοι των δηµοσίων σχέσεων µπορούν να χρησιµοποιηθούν από ένα κατάστηµα 

λιανικής πώλησης;  
32. Ποια µέσα της προώθησης πωλήσεων µπορούν να χρησιµοποιηθούν µέσα σε ένα κατάστηµα 

λιανικής πώλησης; 
33. Ποιος είναι ο ρόλος του πωλητή ενός καταστήµατος λιανικής πώλησης;  
34. Πώς αντιµετωπίζεται ο πελάτης σε «κατάστηµα µε εξυπηρέτηση»;  
35. Αναφερθείτε στη σπουδαιότητα της βιτρίνας για την προώθηση των λιανικών πωλήσεων.  

 

ΚΑΤΑΛΟΓΟΣ ΕΡΩΤΗΣΕΩΝ 2.6 
 

1. Ποια είναι η έννοια της προσωπικής πώλησης και ποιος ο ρόλος του πωλητή;  
2. Ποια είναι τα στοιχεία που συνθέτουν την προσωπικότητα (Profile) του επιτυχηµενου πωλητή;  
3. Ποια  στοιχεία  πρέπει να περιέχει το αρχείο του κάθε πελάτη;  
4. Πώς γίνεται ο εντοπισµός πιθανών πελατών;  
5. Ποιες θα είναι οι πηγές εξεύρεσης  πελατών από πωλητή ασφαλειών απόφοιτο ΙΕΚ που 

ασχολείται παράλληλα µε τον αθλητισµό και ο οικογενειακός του κύκλος απαρΤιζεται από  
δηµοσίους και ιδιωτικούς υπαλλήλους;  

6. Τι γνωρίζετε για τον τρόπο, τόνο, ρυθµό και ταχύτητα της οµιλίας του πωλητή κατά την επαφή του 
µε τον πελάτη;  

7. Ποια  στοιχεία πρέπει να περιέχει µια σωστή προετοιµασία του πωλητή;  
8. Τι γνωρίζετε για τον εσωτερικό και τι για τον εξωτερικό πωλητή; Ποια  πρέπει να είναι (αντίστοιχα) 

τα προσόντα τους ;  
9. Τι γνωρίζετε για την ψυχολογική προετοιµασία του πωλητή;  
10. Με ποιους τρόπους µπορούν οι πωλητές να προκαλέσουν το ενδιαφέρον του πελάτη;  
11. Ποια είναι τα σηµεία αδυναµίας του ανθρώπου -πωλητή;  
12. Τι φοβάται ο πωλητής και τι αναµένει από την εργασία του;  
13. Πώς ο πωλητής θα κερδίσει την εµπιστοσύνη του πελάτη και θα εδραιώσει την αξιοπιστία του; 
14. Πώς κατανέµεται ο ηµερήσιος χρόνος του πωλητή;  
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15. Ποια βασικά είδη-κατηγορίες αντιρρήσεων υπάρχουν;  
16. Γιατί οι άνθρωποι - πελάτες εγείρουν αντιρρήσεις; 
17. Τι είναι οι «ειλικρινείς αντιρρήσεις» και πώς τις εντοπίζουµε; 
18. Πώς µπορεί  ένας πωλητής να αντιµετωπίσει τις αντιρρήσεις του πελάτη και να κερδίσει την 

εµπιστοσύνη του ; 
19. Πότε εγείρουν αντιρρήσεις οι πελάτες (στάδια - φάσεις);  
20. Ποιοι είναι οι τρόποι και οι  τεχνικές  χειρισµού των αντιρρήσεων του πελάτη ;  
21. Ποιες είναι οι «αντιρρήσεις τιµών» και πώς γίνεται ο χειρισµός τους;  
22. Ποια είναι η σπουδαιότητα της σωστής αντιµετώπισης του πελάτη και τι περιµένει  αυτός από τον 

πωλητή;  
23. Πόσο σηµαντικός και γιατί είναι ο έλεγχος της συζήτησης µε τον πελάτη από τον πωλητή;  
24. Ποιους κανόνες και αρχές θα πρέπει να ακολουθεί η σωστή παρουσίαση;  
25. Ποιοι είναι οι κανόνες επίδειξης του προϊόντος;  
26. Πώς πρέπει να αντιµετωπίζονται οι ανταγωνιστές µας;  
27. Πώς και πότε πρέπει να αναγγέλλεται η τιµή;  
28. Ποια είναι η τεχνική των ερωτήσεων που υποβάλλουµε στον πελάτη;  
29. Ποιες λέξεις-φράσεις πρέπει να αποφύγει να χρησιµοποιεί ο πωλητής στην επαφή του µε τον 

πελάτη;  
30. Να αναφέρετε τρεις τρόπους «κλεισίµατος της πώλησης».  
31. Ποια  βασικά λάθη  γίνονται από τον πωλητή  κατά το κλείσιµο της πώλησης;  
32. Τι γνωρίζετε για τις αντιρρήσεις κατά το «κλείσιµο της πώλησης» και ποια είναι η αξία της 

«σιωπής  κατά το κλείσιµο»;  
33. Πώς  γίνεται το ολοκληρωτικό (τελικό) κλείσιµο της πώλησης; 
34. Λέγεται ότι η πώληση υπηρεσιών είναι δυσκολότερη από την πώληση υλικών προϊόντων. 

Αληθεύει και γιατί;  
35. Ποια είναι η σηµασία και η αξία του after sales service ;  
36. Πώς γίνεται ο χειρισµός των απαιτήσεων και παραπόνων του πελάτη απο τον πωλητή;  
37. Πώς συντάσσεται µια έκθεση πωλήσεων και ποια στοιχεία περιέχει;  
38. Ποια η σπουδαιότητα της ευρύτερης οικονοµικής γνώσης ,ενηµέρωσης καθώς και εκµάθησης 

ξένων γλωσσών από τον πωλητή;  
39. Ποιος πρέπει να είναι ο βαθµός οικειότητας µεταξύ πωλητή και πελάτη;  
40. Πόσο επηρεάζει  η εικόνα της εταιρείας και η µόδα τις αποφάσεις του πελάτη και γιατί;  
41. Ποιοι είναι οι τρόποι οικονοµικών συναλλαγών;  
42. Τι είναι η «επιταγή» , τι η «συναλλαγµατική» και ποιες οι διαφορές τους;  
43. Ποια είναι τα χαρακτηριστικά της διαπραγµάτευσης;  
44. Πώς καταστρώνουµε τη διαπραγµατευτική στρατηγική και πώς καθορίζονται οι ρόλοι ;  
45. Ποιοι είναι οι κυριότεροι κανόνες διαπραγµάτευσης;  
46. Πόσο σπουδαία είναι η ανάλυση της διαπραγµατευτικής θέσης ;  
47. Ποια παραστατικά απαιτούνται για τη µεταφορά εµπορεύµατος στο εσωτερικό της χώρας;            
48. Τι είναι το ∆ελτίο Αποστολής; Ποια στοιχεία περιέχει και πότε εκδίδεται; 
49. Τι είναι το Τιµολόγιο, ποια στοιχεία περιέχει και πότε εκδίδεται;   
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