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OUV- Oferta Unica de Vanzare. Este o abordare (modalitate) in prezentarea ofertei comerciale care are la baza
trei idei mari despre succesul ofertarii intr-o piatd concurentiala:

1. Daca ai o oferta de calitate/diferita dar clientul NU stie/percepe asa, inseamna cd NU ai o oferta de calitate.
2. Anumite Puncte Tari ale ofertei tale, daca se evidentiaza unitar si coerent, devin si mai bine/corect percepute.
3. Impesioneazd, apoi cere comanda!

Oferta Unicd de Vanzare inseamna sa persuadezi prospectul ca solutia oferita de tine satisface cel mai bine nevoia
identificatd, ca se distinge prin anumite puncte forte (Puncte Tari) de care acesta se poate folosi ulterior.
Unicitatea ofertei tale, reald sau doar perceputd, este importanta deoarece poate genera cumpdrarea, in
defavoarea ofertelor concurentei, la fel de bune dar nu la fel de bine evidentiate. Daca sunt o muItitudipe de
DVD-uri pe piata, cel care este demonstrat ca ce/ mar bine véndut are un Punct Tare in fata celorlalte; DACA este
evidentiat, oamenii vor cumpara pentru ca si altii au cumparat (lege subliminald de persuasiune — /egea
conformitatii), daca NU este evidentiat, oamenii vor cumpadra dupa criteriile lor si nu dupa ale tale.

Pretul in general NU este OUV, chiar dacd unii cumpard exclusiv bazandu-se pe el; multi sunt dispusi sa mai
plateasca ceva in plus pentru a obtine ceea ce vor. Un DVD care decodifica majoritatea formatelor video (Punct
Tare) este preferat, chiar daca este mai scump cu 20% decat produsul de baza, cel care are prefu/ca Punct Tare.
Este usor de contracarat pretul intreband prospectul daca diferenta de pret este mai importanta decét riscul de a
nu cumpara (toate) beneficiile dorite. Ce conteaza mai mult. 400 euro economisiti acum sau sa functioneze ABS
cand derapeaza masina?

Metoda va consta deci in evidentierea clara, calma, sistematica si demonstrabild a Punctelor Tari pe care le are
produsul / serviciul oferit, persuadand astfel clientul asupra beneficiilor pe care le poate avea din alegere. Metoda
este des utilizatd atunci cand avem de-a face cu prospecti informati, care au prospectat, au deja o perceptie
(deformata in defavoarea noastra) asupra ofertelor din piata si care realizeaza analize comparative. Pentru o
mama care cumpadra un calculator copilului, serviciul de asistenta gratuita (Punct Tare) o va impresiona mai mult
decat oferta concurentei cu n+1 jocuri preinstalate. La abordari de genul: “... s/ dite jocuri are?.” i veti putea
argumenta cu “..se diistinge intdi/parintii apreciaza pentru faptul cd oricand existd asistenta gratuita,”. Este un mic
razboi al Punctelor Tari si va invinge vanzatorul care are oferta cea mai apropiata de cerinte dar si cel care o
prezintd cel mai adaptat si unitar. Care sunt Punctele voastre Tari? Le-ati scris vreodata la un loc?

Metoda are si un dezavantaj: este concentratd spre produs, spre interior, spre a etala potenta ofertei si nu spre
nevoile prospectului, spre beneficiile pe care le doreste de fapt. Metoda este competitiva si sugereaza ca un Punct
Tare pentru aceasta ofertd este in consecintd un punct slab pentru oferta concurentei; unii clienti pot percepe
ostil aceste pesuasiuni iar in final vor conta Punctele Tari cele mai apropiate de beneficiul dorit de client.

Eficacitatea ei vine din faptul ca, o data inteles de ce cumpara un client dintr-o piata tinta, ceilalti prospecti din
piata respectiva este foarte probabil s& cumpere din acelasi motiv. Stim motivul, il evidentiem, cerem comanda!

Exercitiu: scrieti pe o singura foaie toate Punctele Tari: ale voastre, ale ofertei, ale companiei, inclusiv Avantajele
Competitive. Este posibil sa aveti o mica revelatie de cat de multe si bune argumente de vénzare exista si nu sunt
folosite corespunzator. Sintetizati-le si exersati o strategie de expunere a lor cdtre potentialii clienti. Acum aveti o
Ofertd Unica de Vanzare!!

Succes in adaptarea si aplicarea acestor tehnici simple!
LIFO® licensed Human Synergistics® licensed

Performanta prin educatie pentru oameni si organizatie™


http://www.mentortraining.ro/
mailto:office@mentortraining.ro

