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前言

　　经常有业务人员感慨：现在的客户真是不好摆平，费尽口舌给他们介绍产品，到最后他们依然无
动于衷。
然后有的销售人员就会鄙视客户没眼光，愤愤不平地发泄自己的不满，甚至诋毁客户。
　　这里，首先要清楚的一点，客户不是用来摆平的，而是要来说服的。
如果这点前提没有摆正的话，过分强调了产品和利益的关系，那就失去了营销工作的初衷。
　　我们现在来想一下，客户为什么要听你的说服？
又为什么要选择你的产品而不是其他商家的产品呢？
除了产品本身的利润和安全性外，更重要的一点是如何从你那里得到与其他产品不一样的信息和价值
。
所以，销售人员的核心工作就是如何通过合理沟通来说服客户，实现最终的合作。
　　有一位藏族女孩给来九寨沟的游客推销工艺礼品，她是一位不折不扣的销售高手。
她能快速地说服游客购买工艺礼品，而她采用的说服技巧都是本书中详细介绍的。
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内容概要

如何把话说到客户心坎上，如何在短时间内说服你的客户，是销售员要面对的问题。
销售是一项沟通的艺术，把话说到客户心里，也就有了成交的希望。
良好的沟通将会贯穿于销售工作的整个过程，而沟通能力的强弱，也将在每一个环节上，对销售工作
的成败产生决定性的影响。
因此，可以毫不夸张地说，销售的成功在很大程度上可以归结为销售员对口才的合理运用与发挥。
本书力求以最经典的案例、以最易于吸收的形式、以最简洁的表达方式，对所有的推销人员进行一场
最棒的沟通洗礼!
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章节摘录

　　（1）从内心深处尊重客户　　对客户感恩的心态源于对客户重要性的认识。
对于销售员来讲，只有与客户建立长期的友好关系，自身才会得到不断的发展，而这些都是建立在客
户对自己持续认可的基础上的。
因此，一名优秀的销售员，只要从内心真正尊重和关心客户，想客户之所想，真诚帮助客户解决问题
，客户就能从你的言谈举止间体会到你的感激之情，从而也会给你相应的回报。
　　（2）站在客户的角度考虑问题　　如果销售员能够站在客户的角度上考虑问题，往往会取得意
想不到的效果。
有这样一个故事：　　一位总经理招聘秘书，收到了一百多封求职信，看得他头昏眼花，不知道该如
何选择。
突然间，有一封求职信吸引住他的目光：“总经理先生，您好，我知道您现在要看很多求职信，一定
很头痛，而我非常希望帮您处理这个问题。
过去我曾经在人事单位工作多年，经验丰富，我相信自己有能力来帮你解决这个问题。
”　　这位总经理眼睛一亮，立刻打电话邀请这位求职者来上班，但是很可惜，别人已经录用他了。
　　这封求职信的文笔并不算是特别优美，求职者也没有大肆宣传自己的能力。
她只是站在这位总经理的立场，思考他的需求，就在众多竞争者中脱颖而出，为自己赢得了一个工作
机会。
这样的理念如果用在销售上，也会产生神奇的效果。
　　⋯⋯

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<每天学点销售沟通术>>

媒体关注与评论

　　有些销售人员之所以失败，是凶为他们根本不知道什么是销售的关键点。
其实关键点很简单，就是：客户最基本的需求或最感兴趣的细节。
　　——美国人寿保险创始人弗兰克·贝特格
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