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内容概要

对销售人员来说，除去已成交的客户，一切消费者都可以叫做“潜在客户”，所以我们对于潜在客户
，缺少的不是发现，因为他们无处不在，而缺少的是去拜访他们的勇气与技巧。
但这并不是说可以瞎冲瞎撞，在拜访之前应当做足“功课”，这样做，成功率就会高一些。
本书正是从这一点出发，从销售人员如何练就基本功、怎样寻找近期的潜在客户、如何做好拜访前的
准备、如何抓住时机成交等五个方面入手，采用简洁、实用、条理明晰的写，法，再配以助读的图文
和表格，以适应当今轻松快捷的阅读潮流，相信本书会受到销售人员的喜爱，会帮助他们提升销售的
业绩。
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章节摘录

　　通常来说，销售人员的交际活动总是存在于一定的环境和氛围当中的，谈话的氛围和谐与否，往
往会直接影响谈话的效果。
因此，销售人员在与客户交流时，应努力创造一个愉快融洽的谈话气氛，这样就相对容易引起客户的
兴趣或获得客户的好感。
销售人员应从以下几个方面人手。
　　◎态度要真诚　　交谈的主体是人，因而参与者的态度、心情和仪态，对交谈氛围的影响是最直
接的。
销售人员在与客户交流时，态度一定要真诚、友好。
对交谈的主体，应该认真对待，这样不仅会让客户感到你非常尊重他，更重要的是双方只有在相互尊
重、相互真诚的条件下，才能
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