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前言

同质化时代的销售法则我们唯一能找到的答案是：对客户持续关注，并形成牢固的客户关系，即构建
那种比纯粹意义上的“客户”更进一步的商业合作中的信赖与友谊。
美国著名的客户关系心理学家尼尔?雷克汉姆曾说：“有确凿的证据证明与客户的关系一直是销售中很
重要的因素。
而在同质产品的销售中，关系变得更重要，因为当产品间不存在差异时，那么关系就成了一种区别。
”在一个同质化的时代，情感上的信赖和友谊大概是我们能够区别于他人的唯一的差异化所在。
可惜这一点，大多数人都忘记了。
更重要的问题是，即使有人明白这层道理，似乎也找不到合理的方法来解决这个问题，这对销售工作
是极为不利的。
情感是什么？
情感是一种心理活动，是出自内心的某种安全感、信任感和依赖感，是一种心理上情感需求的现实反
映。
对客户来说，选择什么样的产品、愿意和哪家企业合作，并不完全是由产品或服务品质决定的。
在同质化的前提下，客户的选择更多是依赖心理上的情感需求。
我们一直反复强调“用兵之道，攻心为上，攻城为下”，那么销售中就必然需要在情感上和客户产生
共鸣。
本书是我们对情感销售的一次深入探究。
我们知道，情感是心理层面的，是个人心理的内在活动。
因而，本书融合了大量切实可用的心理学技巧以帮助我们应对销售工作中的各种难题。
本书也是基于销售过程的系统实践指导。
我们知道，如果我们想与客户建立良好的业务合作关系，并以此形成牢固的商业友谊，那么我们必须
从一开始就注入情感的力量，并在这个过程中不断强化这种情感。
我们应该让我们的每一项工作都饱含着真诚、关怀和助人之心，并将这种情感表现得恰到好处。
至于怎么表现，则是书中重点揭示的内容。
愿此书带给从事销售工作的朋友们一些有益的启示，并在职业发展方面提供切实的帮助！
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内容概要

　　《怎样和客户交朋友：业务合作中情感交流的心理学原理》是一本旨在帮助销售人员开发、培养
和跟踪客户的心理指导读物，在解读销售行为和技巧的同时，运用心理学原理深入浅出地揭秘了其内
在规则。
《怎样和客户交朋友：业务合作中情感交流的心理学原理》内容重点在于通过解读销售工作的流程和
关键步聚，准确、深入地再现其要点和细节，为销售人员提供最真实的推销策略、最有效的成交技巧
，以及最优质的客户服务策略等。
通过阅读《怎样和客户交朋友：业务合作中情感交流的心理学原理》，能有效改善销售人员的销售实
战能力，提升其销售业绩。
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章节摘录

第一章 观察记观察要点1：怎样把握客户的性格特征我们在乘电梯的时候，通常会遇到以下几种人。
1．直接进入电梯，马上按按钮关上电梯门，绝对不管外面气喘吁吁跑来的其他人。
2．一边往电梯里走，一边热情地招呼对方“快进来”。
3．耐心地排队，但总是犹豫不决，哪边电梯先到就站到哪边，如果本来后到的电梯先到了，他会移
过来；如果觉得电梯看起来已经满了，他会等待下一班。
4．直接走进电梯，当电梯超载报警时，叫站在门口的人出去。
这4种场景，实际上反映了4种不同性格的人的特征表现。
当作为行为“内核”之一的性格因素起作用的时候，即便是面对同一件事、同一个人，人们也会产生
不同的表现，这就是性格的外部特征。
在销售中，每个客户也都有自己特定的个性，我们不可能要求客户改变，让他适应我们的思维方式和
行为习惯。
面对不同类型的客户，要想与朋友一样与他们促膝而谈，就必须了解他们的性格特征，采取适合客户
性格的沟通方式。
客户的性格看不见、摸不着，但感觉得到。
在和客户交流的过程中，有时候会觉得他们难以捉摸：既不做出购买承诺，也不拒绝。
这很可能就是客户的性格特征在“作怪”。
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媒体关注与评论

人们更喜欢从朋友而不是从销售员那里买东西！
　　——（美）杰弗里·吉默特有确凿的证据证明与客户的关系一直是销售中很重要的因素。
而在同质产品的销售中，这种关系变得更重要，因为当产品间不存在差异时，它就成了一种区别。
　　——（美）尼尔·雷克汉姆 在一个同质化时代，与客户在情感上的信赖和友谊大概是我们能够区
别于他人的唯一的差异化了。
这一点，大多数人都忘记了。
更严重的是，即使有人明白这层道理，似乎也找不到合理的方法来解决这个问题，这对销售工作极为
不利。
本书是对情感销售心理学理论的一次深入探索。
我们知道，情感是心理层面的，是个人心理的内在活动。
本书正是在这种认识的基础上，融合了大量切实可用的心理学技巧以帮助我们应对销售工作中的各种
难题。
同时，本书也是基于销售过程的系统实践指导。
我们要想与客户建立良好的业务合作关系，并以此形成牢固的商业友谊。
必须从一开始就注入情感的力量，并在这个过程中不断强化这种情感。
应该让每一步工作都渗透着我们的真诚、关怀和助人之心，并将这种感情表现得恰到好处。
至于怎么表现，则是本书内容深入讨仑的问题。
赢得生意的最佳途径是先赢得朋友。
如果你能找到和潜在客户的共同点，例如同样的兴趣，你们的生意关系就会带上友谊的色彩。
  　　——（美）杰弗里·吉默特 糟糕的是，销售人员经常会因短期的交易利益而对客户采取强势销
售，这样做的结果是在新的关系尚未建立起来之前就将它破坏掉了。
  　　——（美）尼尔·雷克汉姆满足客户的需求已经成为销售成功的关键。
但是如果所有的销售人员都奉行这一理念，采用相同的做法，那又怎样去确立自身的竞争优势?答案是
：帮助客户，与客户建立真正的朋友关系。
  　　——（美）约翰·R·德文森蒂斯
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编辑推荐

《怎样和客户交朋友:业务合作中情感交流的心理学原理》是由电子工业出版社出版的。
在一个同质化时代，与客户在情感上的信赖和友谊大概是我们能够区别于他人的唯一的差异化了这一
点，大多数人都忘记了.更严重的是，即使有人明白这层道理，似乎也找不到合理的方法来解决这个问
题，这对销售工作极为不利一《怎样和客户交朋友:业务合作中情感交流的心理学原理》是对情感销售
心理学理论的一次深入探索。
我们知道，情感是心理层面的，是个人心理的内在活动。
《怎样和客户交朋友:业务合作中情感交流的心理学原理》正是在这种认识的基础上，融合了大量切实
可用的心理学技巧以帮助我们应对销售工作中的各种难题同时，《怎样和客户交朋友:业务合作中情感
交流的心理学原理》也是基于过程的系统实践指导，我们要想与客户建立良好的业务合作关系，并以
此形成牢固的商业友谊.必须从一开始就注入情感的力量，并在这个过程中不断强化这种情感：应该让
每一步工作都渗透着我们的真诚、关怀和助人之心，并将这种感情表现得恰到好处至于怎么表现，则
是《怎样和客户交朋友:业务合作中情感交流的心理学原理》内容深入讨论的问题
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