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اكتشاف وإرضاء الاحتياجات

جينيا : دراسة الحالات • جميلة الجميلات... في 

اكتشاف وإرضاء الدوافع 

سيارات الدفع الرباع  : دراسة الحالات •

خلق الاحتياج عير خلق مشكلة

ها: دراسة الحالات • مياه أفيان وانفلوانزا الطيور وغي 

بيع المشكلة والحل
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المبيعات-1

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

عملية

اكتشاف

إرضاء

حاجات العميل
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Discovering the Need
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جينيا  جميلة الجميلات... في 

……………..

……………..

……………..

……………..



المبيعات-ب)1(
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عملية

اكتشاف

إرضاء

دوافع العميل

المبيعات-ب

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



الدوافع والحاجات
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4*4سيارة •

الرغبة

•………………………..
•………………………..
•………………………..

الرغبة ما وراء الرغبة: الدافع



المبيعات-ج
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مشكلةخلق الاحتياج عير خلق 



تقنيات بيع المشكلة والحل
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"جر  بر  اس"تقنية الـ 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

مشكلةخلق الاحتياج عير خلق 
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"جر  بر  اس"تقنية الـ 



  كومباوند جميع الشقق فيه متشطبة بالكامل 
ي فز ... الحل أن تشير

حيث الواقع الجميل " تاون فيو"تعالى إلى 

كيف ستكون حالة العمارات ونظافة الشوارع والسلالم والمداخل؟ 

كيف سيكون حجم الإزعاج والمضايقات للسكان؟ 

ز على مالك وعائلتك مع تواجد مئات الغرباء كل يوم داخل الكمب وند؟كيف ستطمئ 

معظم الشقق والكومباوندز تباع بدون تشطيب

  الوقت الذي يختاره بعد ش
هر، بعد وكل مالك هيشطب شقته بطقم عمال مختلف وفز

سنة
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تاون فيو" جر  بر  اس"تقنية الـ 



كة  ..........بمنتج ........... / وهذا ما تقدمه شر
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SPINتقنية 

للتعرف على احتياجات ودوافع العميل ومشاكله الحالية الخفية
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انيته، عدد  ز ة، فراد الأش أاحتياجاته، رغباته، مي 
الموقع أم المساحة

.......................................................................
..............

سؤال عن الموقف

  تواجه العميل
المشاكل الحالية التر

نظرية المسطرة
.......................................................................

..............

سؤال عن المشاكل الخفية
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عن عواقب وتبعات المشكلة
.......................................................................

..............
سؤال التضخيم

  تواجه العميل
المشاكل الحالية التر

.......................................................................
..............

  
سؤال تشكيل الاحتياج النهائ 
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نظرية المسطرة
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 عن المنافس
ً
حينما يكون عميلك راضيا



  تجعل الدرجة 
ة المفقودة التر ز ؟10-10وما ه  المي 

؟10-1هل من الممكن أن تقيم مدى رضاك عن المنتج الحالى  على مسطرة من 
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نظرية المسطرة
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 لكــم 
ً
شكــرا
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