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内容概要

不懂话术，自然做不好销售。
从某种意义上说，销售就是说服的艺术。
只有说到客户的痒处，才会有成交的希望。
《说对了就成交——不懂话术，就做不好销售》从“拉近关系”、“满足需要”、“讨价还价”、“
主动提问”、“处理异议”和“电话行销”等六大方面向读者详细剖析销售过程中的妙语话术，让读
者真正体会“说对了就成交”这一销售哲理。
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作者简介

张海良，北京今天胜德品牌管理咨询有限公司首席专家，中改院中国民营经济研究中心副主任，中
国MBA北京联谊会首席品牌专家，多家大学客座教授；于1994年创办今天胜德品牌管理咨询有限公司
，以新、奇、特的定位方法和“咨询无定式、管理无定则、创意无定法”的服务理念先后为上海漕河
泾开发区、交通银行、西安高新区、真心瓜子、新华锦集团、首钢集团、北京秀水街、壶口瀑布等近
百家中国企业提供过成功的管理和咨询服务。
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章节摘录

版权页：更主要的是，这种肢体语言还会导致不当的人际关系。
通常来说，经常不自觉地双手抱胸很容易在人群中被排斥，同时也会使销售能力受到限制。
除了手势，眼神也非常重要，有时一个眼神能够决定一场销售的成败。
有些销售员在做销售时，常常不是从正面看对方，而是由下向上，眼睛向上吊着看对方。
这种眼神会给客户这样一种心理暗示，那就是你对客户有所怀疑并且鄙视，这样很容易让客户的心里
感到不舒服。
而如果销售员正视对方的目光，就会产生相反的心理暗示效果，它表示态度诚恳且信心坚定，能够帮
助销售员取得良好的销售结果。
还有一些销售员在与客户交谈时，习惯跷着二郎腿。
这种行为传递给客户的一个心理暗示就是态度傲慢，而且生活习惯极不端正。
虽然跷着二郎腿代表自信与专业，但是过度的自信容易变成自夸，很难取信于人，更不用说提高销售
率了。
还有的销售员总是习惯于单手或者双手托腮，要知道托着下巴听对方说话的姿势不仅不雅观，同时也
暗示对方你很疲劳而且有些不耐烦，同时，还会显示出你做事情犹豫不决以及你的个性是软弱。
而有的销售员，又总是习惯于将嘴角歪向一边，这也会向客户暗示出你的自负与不满现状。
所以，要想成为一名优秀的销售员，这些不良的表情一定要杜绝。
可见，虽然很多不经意的动作、神态等都是一些细节，但是都能够给客户留下积极或消极的印象，对
销售员的工作会产生很大的影响。
此外，生活中许多动作也能够产生不好的心理暗示，应值得销售员注意。
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编辑推荐

《说对了就成交:不懂话术,就做不好销售》：销售就是说服的艺术，只有说到客户的痒处，才会有成
交的希望。
一句话点石成金，两句话心花怒放，三句话绝对成交！
不懂话术，就做不好销售。
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