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一、建立信赖、由倾听开始



A.  跟你的产品谈恋爱

B. 必须找出产品的五个重要特色

C. 顾客要的是产品可能带给他的好处

D. 做一个好的倾听者，才能建立顾客信赖感

E. 赞美顾客、认同顾客

一、建立信赖、由倾听开始

倾听顾客声音



F.为成功准备知识、积累经验

G.必须使用顾客见证

H.经常分析顾客的信赖感

I.列出不满意的顾客并想出解决方案

J.建立顾客信赖感的九个步骤

一、建立信赖、由倾听开始

顾客见证



二、建立信赖九个步骤



二 建立信赖九个步骤

A.倾听顾客、提出好的问题

倾听顾客



二 建立信赖九个步骤

B.出自真诚的赞美、表扬顾客



二 建立信赖九个步骤

C.不断的认同顾客（对方）



二 建立信赖九个步骤

D.模仿顾客讲话的速度



二 建立信赖九个步骤

E.熟悉产品的专业知识

熟悉产品知识



二 建立信赖九个步骤

F.永远为成功穿著，为胜利而打扮 



二 建立信赖九个步骤

G.彻底地了解顾客的背景

精准了解客户群体



二 建立信赖九个步骤

H.使用顾客的见证

顾客的见证和认可



I.要有大客户的名单

二 建立信赖九个步骤

建立客户数据库



三、如何了解产品、关心顾客



  三、要多了解才能发挥关心

A. 了解产品比竞争对手好在哪里

B. 分析顾客购买或不购买的原因

C. 给顾客百分之百的安全感

D. 找到顾客购买关键点

E. 反复刺激顾客购买的关键点



  三、要多了解才能发挥关心

F. 了解谁对顾客有很大的影响力

G. 了解并接触顾客不购买的三大理由

H. 事先把你想要给顾客的印象设计出来 

I. 必须了解谁是你的顾客

J. 讲对问题赚大钱



四、如何增加顾客数量



1、增加顾客数量要多沟通

A. 约定顾客越早，拜访顾客愈多

B. 每天重复暗示你的目标

C. 每周提前作拜访计划

D. 早睡早起

E. 跟行业或同时最尖的销售员在一起

F. 把每一个顾客都看成大顾客

了解你的顾客



五、如何介绍产品—要说出来



五、如何介绍产品—要说出来
1、介绍产品四个条件

         A.  引起注意

         B.  证明有效

         C.  刺激欲望

         D.  引导行动

2、把价格放在最后谈

3、永远热爱你的产品，永远热爱销售



六、每人都是推销员—天天练习



六、每人都是推销员—天天练习

A. 每个人都是推销员

B. 找出能满足顾客需求的关键所在

C. 要以顾客的立场去推销而不是自己的立场

D. 配合顾客，模仿顾客

E. 要相信：顾客不买我的产品是顾客的损失

找准顾客需求



六、每人都是推销员—天天练习

F. 说服信心的传递，情绪的转移

G. 会销售是每一个成功者必备的条件

H. 顾客买的是价值而不是价钱

I. 使用增加收入的观念就会帮助你致富



七、注意事项



1、销售的目的是帮助更多的人过得更好

A. 推销高手第一目的都是为帮助别人

B. 致富的方法需要天天练习成“习惯”

C. 要致富就要向已成功致富的人学习

D. 行销就的想办法把自己推销出去



1、销售的目的是帮助更多的人过得更好

E. 成功者“做别人做不到的事情”

F. 把价值观放在贡献之上

G. 自己实践成功，才能教别人成功

H. 成功是一种习惯，放弃也是一种习惯

I. 永不放弃，绝对坚持到底

树立正确价值观



2、每个人都在从事人际关系的行业

要主动
要花时间

A. 致富=人际关系+实力

B. 改善人际关系最好的方式就的“花时间”

C. 主动联络，才能培养关系

建立人际关系网络



3、下定决心，马上行动——对自己的生命负责

A. 要想“你一定要的”而不是“不要的事情”

B. 失败者总爱找失败的理由

C. 两个行动理由：进求快乐，逃离痛苦

D. 逃离痛苦的最大的动力

E. 想象“不行动的坏处”，“马上行动的好处”

立刻行动



3、下定决心，马上行动——对自己的生命负责

F. 没有行动是因为痛苦不多

G. 改变先是靠意愿，之后是靠方法

H. 改变技巧容易

I. 你是“想要”还是“一定要”

J. 只要你相信“一定能”，就一定做得到

成功就是决不放弃！




