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内容概要

你爱客户，你就成交他，《秘密成交》是一本让你有足够的信心请求客户成交的书；客户爱自己，就
会主动购买自己喜欢的产品，这是一本让客户主动要求购买的书。

认识一个人，推开一扇门，认识一群人。
认识多少人并不重要，重要的是认识什么样的人。
如果你认识一个成功的人，你就推开一扇成功的门，认识一群成功的人。
《秘密成交》将告诉你如何认识一个人，如何打开一扇门，如何认识一群成功的人。
本书由陈卫州著。
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作者简介

陈安之国际教育训练机构金牌激励讲师
徐鹤宁世界华人冠军俱乐部冠军讲师
傲天文化发展咨询有限公司(创始人)
贵州企业实战演讲俱乐部执行主席
著名“少儿口才演讲训练营”训练导师
著名“青少年心灵成长训练营”训练导师
著名“卓越团队凝聚力训练营”训练导师
著名“激发心灵潜能走火大会”训练导师
著名“总裁如何公众演说特训营”训练导师
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章节摘录

版权页：第二步，需求意识潜在客户直接找你购买的时候，你要有需求意识（通过提问），而当他们
不来找你购买的时候，发展需求意识就变得更为重要了。
如果你没有真正确定需求并且把需求清晰地展现在潜在客户面前的话，那么你的销售就不会成功，即
使成功也不会坚持很久。
第三步，需求解决方案客户买的不是产品的具体形态，而是这个产品能为他们做什么的内在本质。
告诉我们的客户这个产品能做什么以及它为什么能这样做，那就足够了。
第四步，客户需求满意度这是你可以帮助其他人的最重要的一步，如果你有帮助别人的愿望，如果你
对你的产品和服务深信不疑，如果你真的想让你的潜在客户受益，如果你真的想通过辛勤的努力获得
经济上的收入，那么请一定要记住：不停地寻找订单。
而销售过程的第三阶段是提出解决方案。
销售陈述就是在这个阶段进行。
在销售陈述部分，你向潜在客户展示你的产品或服务怎样以更节约的方式解决他的问题，解释如果使
用你的产品或服务，将比使用其他的产品或服务更加可靠，更快帮助他实现目标。
整个销售陈述要回答这个问题：“那对我来说有什么用处？
”你向潜在客户解释你的产品能做些什么，是怎么运作的，并回答对客户来说的关键问题：“我能得
到什么？
”解决方案销售的最终目的不是说服客户下订单，而是为：户业务的独到性提供量身定做的解决方案
。
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编辑推荐
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