
مقدمة

ما هو أهم عنصر لتحقيق زيادة في
المبيعات؟ هل هو البائع أم الشركة
وسمعتها في السوق؟ أم المنتج
نفسه؟ وسنتعرف أيضاً على الفرق
بين العميل العقلاني والعميل

العاطفي.

أنواع العملاء

العميل العقلاني

شخصية الأسد والنملة

يمثلون 10 % من البشر

يشتري منك المنتج اذا اعجبه المنتج

%90 من قراراته مبنية علي العقل

كتوم المشاعر

يمكن اقناعه بالمنتج عن طريق الارقام
والاحصائيات

العميل العاطفي

شخصية الحصان والدولفين

%90 من البشر

يشتري منك المنتج اذا اعجبته انت كبائع

90 % من قراراته مبنية على العاطفة

تظهر مشاعره علي وجع

يمكن اقناعه بالمنتج عن طريق
التشبيهات والقصص

الغام الحديث

السياسة

الدين

الرياضة

العرق

الجنس

الاخبار السيئة

تقنيات كسر الجليد

التعاطف

المجاملة

المرجعية

أوجه التشابه

الأحداث / الاختراعات الحالية
مثل معرض القاهرة الدولي كحدث حالي

اختراعات لنفس المجال الخاص بكم

تستخدم مع شخصية الدولفين

تستخدم مع شخصية الحصان

ويمكن ان تستحدم مع شخصية الدولفين

تستخدم مع الدولفين والنملة

المرجعية مثل ان يكون بينكما صديق
مشترك

تستخدم مع جميع الشخصيات

كل الناس تحب ان تتعامل مع من
يشبهها

خاتمة

تعلمت في هذا الكورس العميل
العقلاني مقابل العميل العاطفي
 ألغام الحديث  تقنيات كسر الجليد


