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内容概要

人们往往认为，商品市场中的销售者只是在销售商品。
其实，从沟通学的角度，从更高的层次来分析，销售者销售的其实是“人”。
这才是买卖成功的秘诀，也是商品销售的最高境界。
因为买卖双方如果认可了对方的“为人”，才更会在欲望的基础上形成动机，采取行动，完成买卖。
古今中外，莫不如此。
   本书通过对大量生动的发生在实际社会生活中的中外典型案例的分析，阐明在激烈的市场竞争中，
必须了解基本的销售沟通原理，学会正确的沟通思维方法，掌握有效的沟通技巧，善于发送和接收各
类信息，从而正确解决销售中的各种问题，建立买卖双方互相受益的关系，最终取得销售的成功，赢
得更多的市场份额。
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作者简介

谢承志，上海师范大学教授。

   曾兼任《上海公关》杂志副主编。
1993年出版《演讲与论辩》(上海高级中学选修教材)，担任纪念毛泽东同志诞生一百周年全国演讲大
赛决赛评委，同年参加国家教委师范司组编的《教师口语》(“演讲”、“论辩”章节)的编撰工作。
先后担任同济大学MBA班、美国西海岸大学MBA班、美国百慕大大学中国MBA班和EMBA班、美国杜
兰大学EMBA班的教学工作。

   出版的著作有：《实用演讲术》、《演讲与论辩》、《演讲要诀》、《明明白白我的心》、《谈判
制胜术》、《公关谈判艺术》、《语言交际能力训练与自测》、《幽默口才》、《实用公关术》、《
商务谈判与沟通技巧》(与人合作)、《幽默公关》、《教育新视野——WTO与上海教育》(任第一主
编)。
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章节摘录

所谓“沟通”就是：人们分享信息、思想和情感的任何过程！
所谓“销售沟通”，是把销售看成销售方和顾客的沟通过程，销售方要主动捕捉顾客的信息，研究顾
客的需求，有针对性地发布相关信息，促使顾客产生购买的欲望，促成销售的成功。
然而，沟通远不是一沟就通的，所以就有“有效沟通”与“无效沟通”之分。
有效沟通是将有意义的信息，通过适当的方式和必要的沟通渠道，由一个主体送达至另一个主体，并
为对方所接受的过程。
非真实的信息自然不能进行有效沟通。
有了真实的信息也需要沟通，也有选择渠道、选择方法的问题。
信息的真实性，并不能就保证沟通的有效性，以至沟通中出现“一只耳朵进、一只耳朵出”，甚至“
充耳不闻”的现象，这就是无效沟通。
其原因是不同的信息对于传递信息的方式、传递渠道的选择有要求，就是“一把钥匙开一把锁”。
真实的信息，选择了不恰当的传递方式、不恰当的传递渠道进行传递，就会产生信息误解或扭曲，导
致沟通受挫或受阻，有时甚至产生沟通障碍，产生“对牛弹琴”，更可能产生“逆反心理”，形成“
顶牛”状态。
而且销售中的沟通，不是一成不变的，更没有固定的模式可以遵循。
销售中的沟通必须根据不同消费者的不同需求，根据市场变化乃至细分市场的变化，创新不同的销售
沟通方法。
可以说，销售沟通蕴涵高度技巧，是一种艺术。
在只重营销、轻视销鲁的当今中国，有必要提倡重视销售，重视销售沟通，从而从一个小角度，来协
助促进有中国。
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编辑推荐

《销售沟通艺术:买卖成功的秘诀》：成功销售从沟通开始，有效沟通引导买卖走向成功。
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