ROHE—E P OB T SHEEERISRaUE
X
Q) wess
BFFRAWFHRAEN, FAVDANZF B ERERNBZMAH , FKiE
HLEBFNFRHMTHE. 4X , MEESOEFASEMEA , WRENZFNIT A
BEFROE , NEFPROER 2T A E A U IF A EENM RS TE, FIF

w2, BE THREFEROEY  EEEFPHEHETWRENAESEI , RIFSEFX
REN., EESTANZA,

W

TREFUESITA

EREFOEYFTE LRI R RN — Al
AT PR AR R 265

BEREInEFMRIT AN ERERZ
EREFMKRRAIRE , PR O R RKEPLYT R

MAZEFUOHES|ISERXMIEIS | feFrilkb

WSS

AXEE, XS, HELHE, HEAR




YRR
1-2 X
WA
RAR40% (HRH3IS) +MBLRS 20%+TLHHIRL 40%
WS
F—mo BEROESTA
— BPE

N

=. BERITARNMIEEER
F8D BROENTESISH
—. EBFRFENEK

. EBEPTENAUE

= BFRRERXFERNSHT

D& KR
MRAARRIES

. HnEFWRFENRR (HEXIRN)

B, ERMRIIKIF R

N B RNER BRI T

h



€. CRHERWROEE Rk
1. SKEROIE
2. KO
3. sKipmlaE
4. K&
5. kER(IE
6. SKEMOIR
7. SKEFOIE
I\ SERERMROEREHERE S A
. T HEEF R OIRRITS
1. EEM

2. BIRES O

F=BD BFUXTARNDRE
WRAT AR FEF =IO T AT

—.  MEmE

KB HEL

BXAR B

[S

N

. AR

IIIIIIIIIIIIII.‘IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII-;,




N RO

€. TR

N BB
FEHS HEIRPOOERNTAST

- EE&

. EEEFR

=  WMEEFHK

M, RRAREREA

. SISMIR

N RERES

€. BEFPRNLE

. EHERERNEERESR
FABS BFPOEPRARRIESHT
—.  AFRKAESEIS3E

B ARRAE T

B HRAT R AR KA 1)

5

BT ARARRIEZFEER A

R, REARRAEITHERIT AR

BIRARE AR RAR 777

>F
7/

IIIIIIIIIIIIII.‘IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIL,




£, RWBEFPYRILTESE
N, EEREPRRIANGE
IR PRI DB %

AR R I8 %
FAES NAMREP BRI
—  mEn

. F51
= R

. EASH

I 27 it
N gt
€. AR
VNGNS it
. REER

(£35%)




	攻心销售——客户心理分析与销售沟通技巧顾问式面对
	一、 客户心理
	二、 客户行为
	三、 客户行为的影响因素
	一、 客户需要的形成
	二、 客户需要的一般特征
	三、 客户不同层次需要的分析
	四、 影响客户购买需要的因素（销售影响力）
	五、 客户购买动机的形成
	六、 常见的客户购买动机分析
	七、 七种客户购买心理特点描述
	八、 针对七种客户购买心理的营销策略与方法
	九、 了解客户购买心理的技巧
	一、 观察阶段
	二、 兴趣阶段
	三、 联想阶段
	四、 欲望阶段
	五、 评价阶段
	六、 信心阶段
	七、 行动阶段
	八、 感受阶段
	一、 准备
	二、 接近客户
	三、 确定客户需求
	四、 产品及服务说明
	五、 引导和劝说
	六、 促成交易
	七、 客户异议处理
	八、 销售后的追踪落实
	一、 人际风格类型分类
	二、 客户的人际风格分析
	三、 客户购买行为中的人际风格判断
	四、 赢得不同人际风格客户信任的方法
	五、 购买者人际风格对购买行为的影响
	六、 说服不同人际风格客户的方法
	七、 表现型客户的表现和沟通方法
	八、 友善型客户的表现和沟通方法
	九、 控制型客户的表现和沟通方法
	十、 分析型客户的表现和沟通方法
	一、 理智型
	二、 任务型
	三、 贪婪型
	四、 主人翁型
	五、 抢功型
	六、 吝啬型
	七、 刁蛮型
	八、 关系型
	九、 综合型

