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内容概要

生活就像是气场对决，很多时候你都会与家人、朋友、同事、客户意见不一致，不是你说服对方，就
是对方说服你。

韩增海编著的《怎么说客户才会听怎么做客户才会买》一书从心理学、口才学和营销学的角度，全面
详尽地提供了最具影响力的方法、策略，以及说服技巧。
全书通过销售沟通实战的8大技巧向读者介绍“如何说”和“如何做”才能让客户喜欢你，认同你，
并且和你达成长久的合作关系。
书中引用了大量真实的销售案例，向读者展示了在每一个完整的销售过程中，每一个步骤要培养的沟
通技能。
为读者提供日常的沟通技能修炼和自我提升参照。

打好基础是关键—一说服客户的基本要求
走好销售第一步——初见客户时的说服技巧
客户感情不能丢——维
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作者简介

韩增海
中国团队管理培训第一人、著名实战管理专家、资深团队管理顾问、中国最具实战价值的培训专家。

现任上海海华国际有限公司总裁，众能慧智团队管理咨询有限公司导师。
曾任IBM区域总监、百事可乐大区经理、知名机构高级咨询师、法国COMA集团中国区总经理等职。

营销类经典培训课程：
营销类：《炼就顶尖销售》《大客户营销技巧》《双赢谈判策略》《赢在终端》
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书籍目录

第一章 打好基础是关键——说服客户的基本要求
 1.瞄准客户的兴趣点，主动进攻
 2.用热情感动客户
 3.针对客户的反应，因地制宜
 4.说服客户，避免“祸从口出”
 5.加点幽默，你的话更有味道
 6.学会倾听，受益无穷
 7.相信自己的产品是最棒的
 8.让销售道具为你的销售“画龙点睛”
第二章 走好销售第一步——初见客户时的说服技巧
 1.跳出俗套的“陷阱”
 2.如何在拒绝中“化险为夷”
 3.寒暄也要说得恰到好处
 4.含蓄委婉，余味无穷
 5.学会吊起客户的胃口
 6.灵活有效地把握客户心理
 7.有技巧性地表达赞美之词
 8.产品介绍有技巧
第三章 客户感情不能丢——维持良好的客情口才技巧
 1.与客户的感情交流不可少
 2.学会与客户聊天
 3.做客户可以信赖的朋友
 4.用你的真心打动客户
 5.不要试图表现得比客户更聪明
 6.让客户有充分的话语权
 7.让满意的客户帮你说话
 8.不忘对客户的关心和善意
第四章 在谈判博弈中胜出——与客户谈判时的说服技巧
 1.共同话题让彼此距离更近
 2.说服首先应取信于人
 3.牵着客户的鼻子走
 4.退一步，进两步
 5.抓住客户心动的那一刻
 6.在忍耐中操纵客户
 7.运用迂回战术赢得谈判
 8.借用暗示促成交易
第五章 难缠的客户不可怕——说服难缠客户的技巧
 1.细心打探沉默客户的内心
 2.用妙言来应对刻薄的客户
 3.诚恳地聆听怪异客户的言论
 4.迂回委婉地应对精明的客户
 5.不给暴躁的客户发怒的机会
 6.用真诚揭开虚伪客户的面纱
 7.让寡言的客户开口
 8.遇到爱争论的客户不要急
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第六章 不怕客户来找碴——应对客户投诉的说服技巧
 1.搞清客户投诉的原因
 2.耐心倾听客户的抱怨
 3.用你的“软语”磨去客户的“棱角”
 4.用真心来融化客户的坚冰
 5.跟着客户心情消除抵制
 6.与客户争辩只会越来越糟
 7.让客户拥有期待与希望
 8.适当地给客户一点震撼
第七章 别让收款绊倒你——有效回款的说服技巧
 1.机智识别欠款客户的借口
 2.把客户身边的人当做突破口
 3.有效利用电话来催款
 4.适度示弱，引起客户的同情与理解
第八章 避开说服的陷阱——说服客户时的禁忌
 1.千万别把推销当演讲
 2.注意自己使用的每一个词语
 3.争辩永远都是你吃亏
 4.没有目标就没有方向
 5.沉默并不都是金

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<怎么说客户才会听 怎么做客户才会买>>

章节摘录

版权页：下面介绍几个销售员在与客户交谈过程中应该有所禁忌的地方，平时应多加注意，以免失言
，“祸从口出”。
(1)少用专业性术语每个销售员在推销产品时，首先必须要熟知自己的产品，当然，掌握产品的专业性
术语和概念是非常必要的。
但是，在向客户推荐产品时，应尽量避免用一些专业术语。
因为大多数客户只是产品的使用者，而非该产品的专业人士，往往会对产品的专业术语概念较模糊。
如果过多地使用专业术语和技术名词，反而会使客户越听越糊涂，还会让客户厌烦，觉得你在卖弄学
问，甚至会对你产生一种华而不实的印象。
张先生是从事寿险销售的新手，他刚一上阵，就一股脑地向客户炫耀自己是保险业的专家，在与客户
见面交谈中，更是接二连三地大力发挥自己的专业特长，说了一大堆，像什么“豁免保费”、“债权
”、“债权受益人”等专业术语，让客户摸不着头脑，由此遭到对方拒绝也是预料之中的事了。
因此，销售员在介绍产品时，应尽量避免专业性的术语，要用简洁明了的语言叙述，以此来达到让客
户听得懂、听得明白的目的。
这样才能让你们之间的沟通无障碍地进行下去。
(2)慎谈客户隐私在销售中，销售员最重要的就是及时了解、把握客户在产品方面的需求，这就需要与
客户建立良好的感情，但需要注意的是与客户进行良好的感情交流，并不是建立在谈论双方隐私的基
础上的。
我们应该尊重每个人的隐私，更不要主动地与客户交谈关于个人隐私的话题，否则会引起客户的反感
，使双方的交谈无法再继续进行下去。
换个角度想一下，交谈双方隐私又会对你的销售有什么实质性的帮助呢？
因此，这是销售员应该避免的一个问题。
(3)不说夸大的言辞任何一个产品都存在好的一面和不足的一面。
每一个销售员在向客户介绍产品时，“王婆卖瓜，自卖自夸”倒也正常，但是夸大产品质量和作用的
言辞，就像是一颗“定时炸弹”，一旦纠纷产生，后果将不堪设想。
作为销售员应该站在客观的角度，清晰真实地向客户介绍、分析产品的优势，让客户“货比三家”，
帮助他们熟知市场状况，这样才能真正打动客户，让客户心服口服地接受你的产品。
同时，也提醒销售员：夸大不实的言辞，对产品的销售是得不偿失的。
(4)禁用攻击性语言销售员无论面对的是客户，还是有竞争力的对手，在说话时一定要冷静思考，使用
任何带有攻击性色彩的话语，都会引起对方厌恶，会让人觉得你不够大度，小肚鸡肠，没有商业道德
素质，同样也会破坏你在整个行业中的形象，从而放弃与你的合作。
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媒体关注与评论

本书中所涉及的销售沟通技巧，非常全面系统，直接用到工作中的效果很突出，在很大程度上提高了
我们销售人员的沟通效率。
　　——海尔集团《怎么说客户才会听怎么做客户才会买》实战性强、内容丰富，对企业提升销售和
沟通水平有很大的帮助。
　　——中远集团这本书让我们学到了用积极的态度和巧妙的方法去处理复杂的人和局面，成功获得
客户的认同，生动有趣，使我们容易掌握，关键目的也很明确。
　　——养生堂药业集团《怎么说客户才会听怎么做客户才会买》理论与实践相结合，非常有效，使
我们受益很多。
　　——中国移动
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编辑推荐

《怎么说客户才会听 怎么做客户才会买》：重要的不是说服，而是实现成交和客户认同你不能不懂的
攻心说服力
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