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内容概要

很多人错误地以为产品是最重要的，其实销售人员才是客户真正接触的第一产品，也是让产品具有灵
魂的关键。
能不能让潜在客户在未来购买产品时想到你?能不能让客户对产品产生强烈的占有欲⋯⋯这些都掌握在
销售人员的手上。
    本书将揭示“说什么”、“怎样说”客户才下单的奥秘。
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作者简介

刘涛，实战派营销专家，著名专业培训师。
曾任深圳普林哲企业咨询公司专任讲师。
24岁跨入营销业后开始广泛地向世界级营销大师学习；26岁时接受《经济日报》成功销售人士专访⋯
⋯短短数年时间已成为我国台湾地区30岁前白手起家、收入超千万的优秀专业营销经理人!在台湾及大
陆演讲超过2000场次。

    曾服务的客户有：统一7-ELEVEn连锁、康士美药妆连锁、宝岛钟表、TCL集团、格力空调等数百家
企业。
讲授的销售与服务课程一度成为多家企业一线销售人员的必修课程。
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章　“说”的注意事项参考答案工具表单
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章节摘录

　　（1）来自于产品自身的需求　　对于来自产品自身的需求，销售人员可以按照产品的特性、功
能、利益等进行解说。
　　很多销售人员在“说”产品时，往往急着介绍公司和产品，却忘了提产品能为客户带来什么利益
，这只会让客户觉得“你说的跟我有什么关系啊？
”优秀销售人员必须要懂得站在客户的立场上，提供对客户有说服力的信息，才能让客户动心。
　　站在客户的立场上来想，会让产品信息变得更生动。
假如客户遇到的销售人员“说”产品时大同小异，客户最后通常只能用比价的方式来决定如何下单，
这也是销售人员最不想看到的结果。
所以，销售时除了要提供足够的信息，也要注意尽可能多用实例来辅助说明，让产品解说变得更加具
体而生动，才能让自己的解说与众不同，从而更有吸引力。
　　（2）来自于心理的需求　　心理的需求是销售成功的一个重要因素。
有时候客户缺少的只是心理上的慰藉，如果客户能够感受到销售人员对自己的关心，感觉到自己的存
在价值，客户自我价值的需求得到了满足，那么销售人员就能找到成功的突破口。
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编辑推荐

　　“说”小与客户的距离，轻轻松松拿订单。
　　拜访了千百次，却始终找不到与客户沟通的突破口？
　　客户心里在想什么？
客户真正的需求是什么？
　　你跟客户之间的话题和交流是否仅止于产品？
　　我们时常把注意力放在怎样促成客户下单上，而没有去深度聆听、挖掘客户内心真实的需求。
如果不曾花心思在这上面，你怎能让客户看到产品的价值呢？
《怎样说客户才下单》通过实战理论、技巧、案例帮助你学会用心去感受客户，通过沟通挖掘出客户
的需求，轻轻松松拿订单！
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