{ HENAERIER T it s

PR = X T SH B 55
REYE

R E R TERTIAE T Bk

BRI (RS ---SEUR

B RN R MR- RRARRHEE
BERR : AFEI 23| S 4 AEH AT TES
RIF : B AR SERRARTFHH AN
REWR : FR FHEABAHIER

2=k
FEERETE e
PRI UL B
PRI BT
R PR RERE

VREZXT R
VR [H]
2R

S SHE AR

|

« SHERAR

& P SA KR

FHESTERER

THREFRRNERME

© RIBEFTEREREE

SF—Hps NRPRIESHE
AR PURISHE" ?
“PRIRIASHE" S —AREHE X5
“BRIFIASHE"HIF R
“BRRIRSHE"FIIFIE
“BRRIASHEE T4
HEARAR



A_ HEANARBIER TR

PR EH B A R IERHAIR
PR 2 5H & HIE FTE
PR E AN RAE
PR HSHE A R SUHEIE
PR E AN RNV B Z/OZE
FIHS  HIERRIRSEEFVTRI
FKIOER
iESN N2 A
R [A)Rg
RARF
WEFFVIE SRR
ARNFHE
RINRIFHE
SBUSEAE K
BRI
B=ESY MERFMREE BRI
B R AR I EY
FriR B E A RE
PR A fR (R SR M
B[R S
{7V SPIN &5, ?
MAFRTK
HERS ERIFRAT RIS
SRR
SEAHIZE R
JRAEFIZ
WEF
PUFHEEF2S
EEFREAER
FAHS RERFIHELENX
SR P RIRFHE U R
BBE FRIFENAR
AbIRtA T R A%
TR RARAIER
FEEMGE FRONKRE
TRE PR

Fee WAV




§ HENAEHER 4 it s

PRR=EHE A\

LI CIE = AVA (= o2

E{EENTH

AT RETK

THRE P EEIAA 3
RIEFTRAIR ATEE

BT RF BT

B BERR

(B¥URE SAB. BEEFESS. REWXENZI, FREIHE | REFHFINLIE-LSCPA
BR])

FAESY BIGAE
LELYE TV -3
LINCEREYS
ERRREMSE BHIRR
HERIR
RE PR E BN BER X eI
BRRRE ML A E
ERRRE M AR
RRIE
FEXH

SRk REEA: (ERER)
BRA—XATE , GRERGHETR

(£X5E)



	顾问式面对面销售技巧
	前言 销售面临的挑战
	第一部分 认识顾问式销售
	第二部分 制定顾问式销售拜访计划
	第三部分 确定客户优先考虑的问题
	第四部分 阐述并强化产品利益
	第五部分 获得反馈并作出回应
	第六部分 获得承诺
	第七部分 综合运用：（情景演练）


