
بيع المزايا العاطفية للمنتج

مقدمة - بيع المنافع
بيع المنافع الذي يتكون من 5 مراحل :
مميزات البيع الفريدة - تتابع المزايا

والمنافع - تقنية التأكد من ارضاء العميل
- اتمام البيع

USB - مميزات البيع الفريدة

وهي الميزات التنافسية الفريده للمنتج
وهى لا تحتاج لاموال بقدر ما تحتاج لذكاء
وتمييز وتأثيرها قوي على المبيعات مثل
شركة جهينة ولاكتيل ومناديل وايت
وغالبا الميزة التنافسية هى ابتكار حل

لمشكلة معينة فى المنتج

تتابع الخصائص - المزايا - المنافع

الخصائص هى حقيقة علمية عن المنتج لا
يفهمها الا المتخصصين ولذلك عند ذكرها
لابد من توضيح الفائدة التى تعود على

العميل منها

المزايا هى توضيح الحقيقه العلمية -
الخصائص -

المنافع هى تحويل المزايا الى فوائد
مباشرة للعميل - انعكاس المزايا على
تفاصيل الحياه اليومية او المزايا

العاطفية

تقنية التأكد من رضا العميل

وهى سؤال مغلق موجه للعميل
لقياس موافقته بعد ذكر الفائدة
مباشرة ثم استخدام السؤال
-اليس كذلك- بعد ذكر الفائدة

اشارات اتمام البيع

وهى عندما يقول العميل اى جملة تؤكد
على موافقته لرائئ او انه مقفتنع بالفعل
بالميزة الخاصة بالمنتج وقتها يتم اغلاق
البيعة وعدم الاستمرار فى الحديث عن
المزايا والدخول فى تفاصيل السعر

اشارات جسدية مثل هز الرأس
بالموافقة - الابتسامة -

اشارات لغوية مثل ممتاز - هايل - رائع -
كم السعر

احذر المبالغة

حيث ان المبالغة فى البيع يؤدي الى
خسائر كبيرة مثل عروض شركات
الاتصالات احيانا يكون غير متوافقة مع
الواقع او المنطق كذلك شركة فيري
وشركة ستار للصناعات الغذائية

وفقا لنظرية باريتو 80/20 ان رجل
المبيعات يستمع بنسبه 80% ويتكلم
بنسبة 20% مما يدل على اهمية
الاستماع اكثر من الكلام

التركيز على كبار العملاء لتحقيق نتائج
افضل بوقت ومجهود اقل

الخلاصة

الميزة التنافسية للمنتج وهي حل
لمشكلة ما فو المنتج ولكسب رضاء

العميل اكثر وتحقيق مبيعات اعلى وايضا
كيفية تحويل الخصائص لمزايا والمزايا
لمنافع والتقنيات المستخدمة لذلك


