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内容概要

通过调查表明，探寻客户需求是整个销售过程中最难处理的一个环节。
如果该环节处理得好，接下来的环节将迎刃而解。
如果这个环节处理不好，基本就已经结束了销售活动。
但是常规的课程中，对该环节都是避而不谈，要么就是谈而不深，没有借鉴和应用的工具。
这本书通过大量的调研，重点就这个问题展开了深入的探讨。
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作者简介

李慧，道朗教育信息咨询有限公司创始人，从事培训工作10年，长期为50余家国内顶级500强企业、国
内著名企业担任培训工作，受训人数达上万人次。
多年来的实战工作经验，加上对员工培训过程的理解和对课程体系的研究，她开创的道朗教育立志打
造中国自己的第一培训品牌，做最顶级的培训课程，最有效最实用的培训课程以及做最尊重学员感受
的培训课程。
2009年新推出了10门高端电子课程。
半年内线上学员突破百万大关，成为行业内杀出的一匹黑马。
而她所创新开发出来的e-learing电子课程系列也迅速成为500强企业争相订购的产品。

 
为了让更多的学员受益，道朗教育联手广东人民出版社共同将这套热销中的电子课程出版成书，希望
能成就更多的销售一线从业人员，也希望将该套书打造成为培养精英人士的摇篮。
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书籍目录

第一章：在销售过程中关于探寻客户需求我们所遇见的问题
1、没有经过探寻客户需求的环节就直接进行产品展示环节
2、不知道如何探寻客户需求
3、客户的需求为什么说不清楚
第二章：探寻需求的两大核心
1、客户在探寻需求过程中的心理
2、销售人员在探寻需求过程中应有的心态
第三章：探寻需求成功的三种方式
1、让客户明白告诉你自己的想法是有好处的
2、表格法探寻需求
3、问详细的数据体现专业
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编辑推荐

　　·我是特效销售书，我是由广东人民出版社与道朗教育携手出版的，是专门为线销售人员精心打
造的销售特训课程，内容真实、方法高效，是目前国内唯套贯穿各个销售环节的分节本丛书。
　　·我是销售漫画书，我的内容是以真实的案例为蓝本，用卡通情景剧自的方式，贯穿整个实战经
验的核心，轻松易记，一看就会，是国内第套以漫画形式来讲述最实用的销售理念和技巧的轻松读本
。
　　·我是销售工具书，我是道朗教育集十万案例，斥巨资打造，以实战为主的销售培训电子课程。
半年内在线学员突破百万大关，是国内目前最高端的电子课程。
而我就是以这些教程为蓝本出版的配套图书。
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