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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 7. 
ΜΟΡΦΕ/ ΣΤΠΟΙ ΠΩΛΗΕΩΝ ΚΑΙ ΠΩΛΗΣΩΝ 
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ΤΑΞΙΝΟΜΗΣΕΙΣ ΡΩΛΗΣΕΩΝ / ΡΩΛΗΤΩΝ                                                       

Θεωρθτικζσ ταξινομιςεισ ςτθρίηονταν περιςςότερο ςτθν παρατιρθςθ του 
ςυγγραφζα παρά ςτθν εμπειρικι ζρευνα. 

Ταξινόμθςθ MC Murray  =  περιγράφει τουσ 5 τφπουσ των βιομ. πωλθτϊν 
ανάλογα με τισ δραςτθριότθτεσ τουσ ωσ εξισ: 
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ΒΑΙΚΗ ΣΑΞΙΝΟΜΗΗ 

1. Ο πωλθτισ – ιεραπόςτολοσ  δεν παίρνει 
παραγγελίεσ, αλλά απλϊσ ενθμερϊνει για τα 
προϊόντα του και να χτίςει τθ φιμθ τθσ. 

2. Ο διανομζασ  κάνει τθ διανομι και τθν παράδοςθ 
του προϊόντοσ ςτον πελάτθ(π.χ. γάλα). 

3. Ο λιπτθσ παραγγελίασ ζρχεται ςε επαφι με τον 
πελάτθ (ςτο ςθμείο πϊλθςθσ) και παίρνει 
παραγγελία. ε οριςμζνεσ περιπτϊςεισ μπορεί ο 
ίδιοσ να κακορίηει και το φψοσ τθσ παραγγελίασ, 
αφοφ προθγουμζνωσ ζχει ελζγξει τα αποκζματα του 
πελάτθ. 

4. Ο τεχνικόσ πωλθτισ αςχολείται με εξειδικευμζνα και 
τεχνολογικά προϊόντα, τα οποία προωκεί ςε 
βιομθχανικοφσ πελάτεσ (εμποροβιομθχανικζσ 
επιχειριςεισ, Δθμόςιο, ιδρφματα κτλ.) και για τα 
οποία κα πρζπει να ζχει ειδικζσ γνϊςεισ. 

5. Ο δθμιουργόσ ηιτθςθσ αςχολείται με τθ δθμιουργία 
ηιτθςθσ για το νζο προϊόν τθσ επιχείρθςθσ του. 
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Ταξινόμθςθ  Newton =αναγνωρίηει 4 τφπουσ /πωλθτϊν, 
ανάλογα με τισ απαιτιςεισ του εργαςιακοφ τουσ 
περιβάλλοντοσ.  
 

1. Εμπορικζσ πωλιςεισ / πωλθτισ. Αςχολείται  κυρίωσ με τθν πϊλθςθ καταναλωτικϊν προϊ-
όντων ταχείασ κυκλοφορίασ ςτο χονδρεμπόριο και ςτο λιανεμπόριο, παρζχοντασ 
παράλλθλα και υποςτιριξθ ςτθν προϊκθςθ, αλλά και τθσ πϊλθςθσ των προϊόντων του. 

2.  Ιεραποςτολικζσ» πωλιςεισ/ Πωλθτισ= προςπακεί να δθμιουργιςει παραγγελίεσ επιςκε-
πτόμενοσ τουσ πελάτεσ των πελατϊν του, προςφζροντασ πλθροφορίεσ για το προϊόν και 
αναπτφςςοντασ προωκθτικζσ ενζργειεσ. Ο πωλθτισ αυτόσ δεν κλείνει παραγγελίεσ.  

3. Τεχνικζσ πωλιςεισ / πωλθτισ. = αςχολείται κυρίωσ με βιομθχανικά προϊόντα και ο κφριοσ 
ρόλοσ του είναι να αναγνωρίηει, να αναλφει και να προτείνει λφςεισ ςτα αγοραςτικά 
προβλιματα των υπαρχόντων και δυνθτικϊν πελατϊν. Ο πωλθτισ αυτόσ παρζχει τεχνικι 
υποςτιριξθ ςτον πελάτθ, θ οποία μπορεί να πάρει διάφορεσ μορφζσ (π.χ. παροχι τεχνικϊν 
ςυμβουλϊν, εκπαίδευςθ ςτθ χριςθ του προϊόντοσ κτλ.). Ο τεχνικόσ πωλθτισ, όπωσ και ο 
εμπορικόσ πωλθτισ ζχει ςτόχο τθν αφξθςθ των πωλιςεων κλείνοντασ παραγγελίεσ με τον 
πελάτθ. 

4. Πωλιςεισ ςε νζουσ πελάτεσ . Ο πωλθτισ αυτόσ αςχολείται μόνο με νζουσ πελάτεσ και ζτςι ο 
βαςικόσ του ρόλοσ είναι θ αναγνϊριςθ νζων πελατϊν και θ λιψθ παραγγελιϊν από αυτοφσ. 
Ο τφποσ αυτόσ δεν ςυναντάται ςυχνά, γιατί ςτθν πλειοψθφία των επιχειριςεων τόςο θ 
ανεφρεςθ νζων πελατϊν όςο και θ εξυπθρζτθςθ των υπαρχόντων περιλαμβάνονται ςτα 
κακικοντα των πωλθτϊν. 
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Εμπειρικζσ ταξινομιςεισ  

• Οι ταξινομιςεισ των MC Murray , Newton  
προκάλεςαν τθ διεξαγωγι ερευνϊν 
ςχετικά με τισ διάφορεσ μορφζσ 
πϊλθςθσ.  

• Οι ζρευνεσ οδιγθςαν ςε διαφορετικϊν 
τφπων πωλθτϊν, που ςε γενικζσ γραμμζσ 
ταυτίηονται με παραπάνω τφπουσ  
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Ταξινόμθςθ 
Moncrief III 
βαςιηόμενοσ ςε 
αποτελζςματα 
ζρευνασ 
κατζλθξε ςε 
ταξινόμθςθ 5 
διαφορετικϊν 
τφπων πωλθτϊν: 
 

1. Πωλθτισ που απευκφνεται ςε επιχειριςεισ και οργανιςμοφσ. = απευκφνεται ςε ιδρφματα, οργανιςμοφσ 
και επιχειριςεισ, και τα κακικοντα του δεν περιορίηονται ςτο κλείςιμο πϊλθςθσ, αλλά και τθν 
εξυπθρζτθςθ μετά πϊλθςθ, που αφορά τθν εκπαίδευςθ, τθν ζγκαιρθ παράδοςθ  

2. Λιπτθσ παραγγελιών. = ςυνικωσ πουλάει τυποποιθμζνα προϊόντα, όπωσ γραφικι φλθ, και κφριοσ ρόλοσ 
του είναι να παίρνει παραγγελίεσ από τουσ πελάτεσ τθσ εταιρείασ, μείγμα οργανιςμϊν και 
λιανεμπορικϊν επιχειριςεων. Εκτόσ  από τθ λιψθ παραγγελιϊν, μπορεί να προςφζρει και εξυπθρζτθςθ 
που αφορά τθ πϊλθςθ, προβολι που πουλάει ςε λιανεμπόριο κακϊσ και ζλεγχο  αποκεμάτων του 
πελάτθ. 

3.    Πωλθτισ-«ιεραπόςτολοσ». Ο τφποσ αυτόσ του πωλθτι, παρουςιάηει το προϊόν ςτον ζμμεςο και όχι ςτον 
άμεςο πελάτθ τθσ επιχείρθςθσ του και δεν κλείνει παραγγελίεσ οφτε παρζχει υποςτιριξθ μετά τθν 
πϊλθςθ. 

4.     Πωλθτισ που εξυπθρετεί εμπορικζσ επιχειριςεισ. Ο πωλθτισ αυτόσ απευκφνεται ςε 
εμπόρουσ/μεταπωλθτζσ και θ βαςικι του διαφορά από τον Λιπτθ παραγγελιϊν ζγκειται ςτο επίπεδο 
εξυπθρζτθςθσ που παρζχει ςτον πελάτθ του, και κυρίωσ ςτθν εξυπθρζτθςθ μετά τθν πϊλθςθ. Είναι  ζνασ 
δθμιουργικόσ πωλθτισ, που, ενϊ ςτθν πρϊτθ του επίςκεψθ ςτον πελάτθ προςπακεί να τον πείςει να 
αγοράςει το προϊόν, ςτισ επόμενοσ επιςκζψεισ διαπραγματεφεται μαηί του για το χϊρο που κα δοκεί ςτο 
ράφι, για τθν προϊκθςθ του ϊόντοσ και για το φψοσ των αποκεμάτων 

7., Πωλθτισ που αςχολείται με τεχνικζσ πωλιςεισκαι εξυπθρετεί, διανομείσ. Ο τφποσ αυτόσ του 

πωλθτι αςχολείται περιςςότερο με διανομείσ και ςυναντάται ςτθν πϊλθςθ τεχνικϊν προϊόντων. 
Εμπλζκεται περιςςότερο ςε δραςτθριότθτεσ που προθγοφνται τθσ πϊλθςθσ, ςυμμετζχοντασ ςτον 
κακοριςμό των προδιαγραφϊν του προϊόντοσ και τθσ τιμισ και βοθκϊντασ μερικζσ φορζσ τουσ πελάτεσ 
του να βρουν πθγζσ χρθματοδότθςθσ. Δεν αςχολείται ιδιαίτερα με τθν προςφορά υπθρεςιϊν μετά τθν 
πϊλθςθ, εκτόσ εάν προκφπτουν κζματα εγκατάςταςθσ του προϊόντοσ και εκπαίδευςθσ των εργαηομζνων 
του πελάτθ. 
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Ταξινόμθςθ Αυλωνίτθ, 
Μπόϊλ και Κουρεμζνου 
(Μ. Βρετανία, 1986) 
διενεργϊντασ ςχετικι 
ζρευνα  ςτθν Αγγλία 
εντόπιςαν τθν τυπολογία 
του Newton Η ταξινόμθςθ 
αυτι προζκυψε από τα 
κριτιρια που 
χρθςιμοποιοφν για να 
προςλάβουν τον πωλθτι.  
 

1. Για  τον πωλθτι -«ιεραπόςτολο» ιδιαίτερθ βαρφτθτα δίνεται ςτθ 
ςχετικι πείρα ςτα προϊόντα τθσ επιχείρθςθσ, ςτθ φιλοδοξία και 
δυνατότθτα εξζλιξθσ, κακϊσ και ςτα προςωπικά χαρακτθριςτικά 
(ευχζρεια λόγου, πειςτικότθτα κτλ.).  

2. Για τον εμπορικό πωλθτι ιδιαίτερθ βαρφτθτα δίνεται ςτθν πανεπι-
ςτθμιακι μόρφωςθ, ςτθν θλικία και ςτθν ευκολία γεωγραφικισ 
μετάβαςθσ. Σα κριτιρια αυτά για επιχειριςεισ που παράγουν και 
διακζτουν καταναλωτικά προϊόντα ταχείασ κυκλοφορίασ να 
αναηθτοφν για πωλθτζσ νζα άτομα, με πανεπιςτθμιακι μόρφωςθ, 
να ταξιδεφουν και να μετακινοφνται, ακόμα και αν δεν διακζτουν 
μεγάλθ εμπειρία. 

3. Για  τον τεχνικό πωλθτι βρζκθκε ότι θ τεχνικι πείρα και γνϊςθ 
αποτελεί το βαςικό κριτιριο πρόςλθψθσ, χωρίσ να λαμβάνεται 
υπόψθ θ γενικι πείρα ςτισ πωλιςεισ.  

      Βζβαια, θ ζρευνα των Αυλωνίτθ, Μπόιλ -Κουρεμζνου δεν εντόπιςε 
τον 4ο τφπο Newton, που αςχολείται αποκλειςτικά με νζουσ πε-
λάτεσ. 
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Ταξινόμθςθ Αυλωνίτθ, 
Κουρεμζνου, Κρίντα και 

Αποςτολόπουλου (Ελλάδα, 
1992) ςτθρίχκθκε ςτισ 

βαςικζσ δραςτθριότθτεσ 
που αναλαμβάνουν οι 

πωλθτζσ μετά τθν 
πρόςλθψθ τουσ ςτθν 

Ελλάδα.  
 

• α) με τθν προςζγγιςθ των ζμμεςων πελατϊν τθσ επιχείρθςθσ με 
ςκοπό να αγοράςουν από τουσ άμεςουσ πελάτεσ, κακϊσ και με τθν 
παροχι βοικειασ ςτισ προςωπικζσ πωλιςεισ των πελατϊν τουσ 
(πωλθτζσ-«ιεραπόςτολοι»)·  

• β) με τθ διαπραγμάτευςθ των πωλιςεων με τουσ κακιερωμζνουσ 
πελάτεσ τθσ επιχείρθςθσ, με τθν αναηιτθςθ νζων ςθμείων πϊλθςθσ 
των προϊόντων, κακϊσ και με τθ διατιρθςθ μακροχρόνιων ςχζςεων 
με μια ςυγκεκριμζνθ και ςτακερι ομάδα πελατϊν ςτουσ οποίουσ 
προςφζρεται βοικεια ςτθν προϊκθςθ των πωλιςεων (εμπορικοί 
πωλθτζσ)· 

• γ) με τθν παροχι τεχνικισ βοικειασ ςτουσ πελάτεσ τθσ επιχείρθςθσ, 
με τθν παροχι τεχνικϊν ςυμβολαίων και πλθροφοριϊν ςτουσ 
πελάτεσ, κακϊσ και με τθ διαπίςτωςθ, ανάλυςθ και επίλυςθ 
αγοραςτικϊν προβλθμάτων των πελατϊν (τεχνικοί πωλθτζσ). 

• Άρα  οι δραςτθριότθτεσ που αναλαμβάνουν οι πωλθτζσ μετά τθν 
πρόςλθψθ τουσ κακορίηουν τθ μορφι πϊλθςθσ με τθν οποία 
αςχολοφνται 
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ΧΑΡΑΚΣΗΡΙΣΙΚΑ ΕΠΙΣΤΧΗΜΕΝΩΝ ΠΩΛΗΣΩΝ ΣΙ ΔΙΑΦΟΡΕ 
ΜΟΡΦΕ ΠΩΛΗΗ  
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ΧΑΑΚΤΗΙΣΤ ΙΚΆ ΡΟΥ ΣΥΝΔΖΟΝΤΑ Ι ΜΕ ΤΗΝ ΑΡΠΔΟΣΗ ΤΩΝ ΡΩΛΗΤΏΝ ΣΤΙσ  Δ Ι ΆΦΟΕσ  ΜΟΦΖσ/ΤΦΡ ΟΥσ  

ΡΏΛΗΣΗσ  ΑΡΠ ΤΗΝ ΖΕΥΝΑ ΤΟΥ NEWTON  

Σφποσ πϊλθςθσ Περιςςότερο ςθμαντικά χαρακτθριςτικά Λιγότερο ςθμαντικά χαρακτθριςτικά 

Εμπορικι πϊλθςθ 

Ηλικία, ωριμότθτα, ικανότθτα να μπαίνει ςτθ κζςθ 

του πελάτθ ,γνϊςθ του πελάτθ, γνϊςθ επιχειρθματικϊν 

μεκόδων 

Επικετικότθτα, τεχνικζσ ικανότθτεσ, γνϊςθ του 

προϊόντοσ, πειςτικότθτα 

Ιεραποςτολικι πϊλθςθ 
Νεότθτα, ενεργθτικότθτα και επιμονι, 

πειςτικότθτα, ευχζρεια λόγου 

Ικανότθτα να μπαίνει ςτθ κζςθ του πελάτθ , γνϊςθ 

του πελάτθ, ωριμότθτα, προθγοφμενθ εμπειρία ςτισ 

πωλιςεισ 

Σεχνικι πϊλθςθ 
Εκπαίδευςθ, γνϊςθ του προϊόντοσ και, του πελάτθ, 

εξυπνάδα 
Πειςτικότθτα, επικετικότθτα, θλικία 

Πϊλθςθ ςε νζουσ πελάτεσ 
Εμπειρία, θλικία, ωριμότθτα, επικετικότθτα, 

πειςτικότθτα, επιμονι 

Γνϊςθ πελάτθ, γνϊςθ προϊόντοσ, εκπαίδευςθ, 

ικανότθτα να μπαίνει ςτθ κζςθ του πελάτθ   

1. Εμπορικι πϊλθςθ  

Η ανάπτυξθ μακροχρόνιων ςχζςεων με τον 
πελάτθ είναι κακοριςτικισ ςθμαςίασ.  

Ο πωλθτισ κα πρζπει να ζχει τθν ικανότθτα, 
κακϊσ και τθν εμπειρία, να κατανοεί τισ 
ιδιαιτερότθτεσ κάκε πελάτθ του.  

Οι τεχνικζσ Γνϊςεισ και θ επικετικότθτα είναι 
λιγότερο ςθμαντικζσ από τθν ωριμότθτα και 
το να τα πθγαίνει καλά με τουσ πελάτεσ. Άρα , 
οι επιτυχθμζνοι εμπορικοί πωλθτζσ μεγάλοι 
ςε θλικία  
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2. Ιεραποςτολικι» πϊλθςθ  

• Η ςωςτι κάλυψθ όλων των δυνθτικϊν ζμμεςων πελατϊν και θ 
ικανότθτα του πωλθτι να κάνει μια ςφντομθ, ςαφι και πειςτικι 
παρουςίαςθ των πλεονεκτθμάτων του προϊόντοσ αποτελοφν 
ςθμαντικά ςυςτατικά τθσ επιτυχίασ ςτθν «ιεραποςτολικι» πϊλθςθ. 
Επιδεικνφουν  τα χαρακτθριςτικά του προϊόντοσ και πείκουν γι' αυτά 
παρά με τθν επίλυςθ των αγοραςτικϊν προβλθμάτων των πελατϊν. 

•  υνεπϊσ, οι πωλθτζσ-«ιεραπόςτολοι» κα πρζπει να είναι ενεργθτικοί 
και να διακζτουν ευχζρεια λόγου. Επίςθσ, δεν είναι απαραίτθτο να 
είναι επικετικοί ςτο κλείςιμο τθσ πϊλθςθσ, κακϊσ τα άτομα ςτα 
οποία απευκφνονται δεν αγοράηουν άμεςα από αυτοφσ 
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3.  Σεχνικι πϊλθςθ  
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Η τεχνικι πϊλθςθ μοιάηει με 
τθν εργαςία του ςυμβοφλου 

επιχειριςεων, κακϊσ θ 
δυνατότθτα αναγνϊριςθσ, 
ανάλυςθσ και επίλυςθσ του 
προβλιματοσ του πελάτθ 

είναι κακοριςτικισ ςθμαςίασ.  

Οι τεχνικζσ ικανότθτεσ και 
δυνατότθτεσ, κακϊσ και θ 

άριςτθ γνϊςθ τόςο του 
προϊόντοσ όςο και του 

πελάτθ, είναι απαραίτθτεσ για 
τουσ τεχνικοφσ πωλθτζσ, 

κακϊσ κα πρζπει να είναι ςε 
κζςθ όχι μόνο να 

αναγνωρίηουν τα προβλιματα 
του πελάτθ, αλλά και να 

μποροφν να δίνουν λφςεισ ςε 
αυτά. Βζβαια, δεν χρειάηεται 
μεγάλθ επικετικότθτα γιατί 

αυτι μπορεί να υπονομεφςει 
τθν εμπιςτοςφνθ του πελάτθ 
ςτθν αντικειμενικότθτα του.  

Οι επιτυχθμζνοι τεχνικοί 
πωλθτζσ είναι ςχετικά νζοι και 

απόφοιτοι πανεπιςτθμίων, 
ενϊ οι επιτυχθμζνεσ 

επιχειριςεισ προςφζρουν 
ςτουσ τεχνικοφσ πωλθτζσ τουσ 

εκτεταμζνθ εκπαίδευςθ και 
υποςτιριξθ για τθν όςο το δυ-

νατόν καλφτερθ γνϊςθ του 
προϊόντοσ 


