首先 ①你是谁？

答：贩卖任何东西产品之前先贩卖的是自己撒，假如顾客都不接受你这个人，你觉得他还会给你介绍产品的机会吗。

②你要给我谈啥子？

   答：不管如何随便给顾客介绍所在的公司如何厉害如何一流，产品又是如何一流，服务又如何一流，如果顾客看到你就像个五流，顾客就不愿和你谈撒。所以以我小人之见肯定要勾起对方的欲望，或其它更吸引他的条件，让顾客先愿意和我谈下去。

    ③你所谈的事情对我有什么好处？

   答：既然写到这里了，那就直接开门见山，非常直接简单清楚的告知对方目的。我们买的是产品吗？错！是好处！比如我们现在做的事情能够帮助您发展，能够帮助您发财更好的发展，“哈哈，就好比是我在给您鱼的时候和你分享钓鱼的方法。”

    ④你证明你所讲的是事实？

   答：恩。。。。这个就举例真实的合作案例是最直接有效的吧，最好是客户也认识的更加有力。平时帮助大家培训促销的图片录像装到电脑上打开看也比较有效。

    ⑤为什么要给你买？

答：独特的卖点或者很厉害的竞争力，我们有对方不具备的优势，正如每一个人都有自己的脾气个性一样，任何一种产品也会有自己独特的卖点的重要性。。说到底还是好处一般。。。。

⑥为什么我现在要给你买？

答：写到结尾了哈。重点来了！！也就是必须要强调现在买的好处有哪些？以后再买就不得这些好处了。让顾客感觉会有损失就要促成交易。所以嘛，时间和数量两个差别化关系是促成必须现在买的关键！！！！！
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