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内容概要

对于销售员来讲，只有尽快掌握与客户沟通的方法、技巧以及应注意的细节，才能早日从锻炼中脱颖
而出，让沟通变得轻松和愉悦。
本书提供了销售员必需掌握的57个条销售沟通策略，针对销售的各个环节给出了实战情景对话，可以
帮助销售员快速掌握买卖成功的秘诀。
本书力求以最经典的案例、以最易于吸收的形式、以最简洁的表达方式，来对所有推销人员进行一场
最棒的沟通洗礼！
书中的55个销售沟通技能，详细说明了销售过程中的各个环节需要用到的沟通技巧，实战安全与技巧
说明相结合，是销售人员自我提升沟通能力的实务手册。
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章节摘录

版权页：   第一章照亮客户的眼睛——塑造良好第一印象的6大技能 作为一个销售人员在与客户交往时
，第一印象非常重要。
在心理学上第一印象被称作“最初印象”，是指人们初次对他人形成的印象，简单地说，就是和他人
初次见面进行几分钟谈话，对方在你身上所发觉的一切印象，包括仪表、礼节、言谈举止，对他人的
态度、表情，说话的语调等诸多方面。
依此，人们会对你做出基本的评价和看法。
第一印象一旦形成，便很难改变。
对于一个销售人员来说，第一印象至关重要，你给客户的第一印象往往会决定交易的成败，客户一旦
对你产生好感，自然会对你和你销售的产品有了好感。
据相关资料统计，销售人员的失败，80%的原因是因为留给客户的第一印象不好。
完美的第一印象可以打消准客户对业务员的心理戒备，有了客户心理上的初步接受，才能为你实际性
的销售打下了坚实的基础。
那么，销售人员应该怎样把握与客户初次见面短暂的时机，创造一个良好的第一印象呢？
 用自信赢得客户的信任 自信是一种每天都经受磨炼却每天都在不断强大的习惯。
自信的人总是从容、镇定、胸有成竹，给人一种愿意信赖的安全感。
而对于销售人员来说，给予客户这种自然而然的安全感是开启成功大门的金钥匙。
 一位心理学专家曾经为一组销售人员做过一个心理测试。
 题目是：如果你与客户正在房间里交谈，这时，突然从门外进来一个人，他盯着你看，你会如何反应
？
 有的销售员回答：我会被打断。
 有的销售员回答：我会继续，但可能会紧张得语无伦次。
 有的销售员回答：我也同样盯着他。
 甚至有销售员回答：我会问他有什么事，如果他还是无礼地直视我，我也许会揍他。
 心理学专家微笑着听着销售人员你一言我一语的回答。
他在等所有人找到自己的答案。
 最后，一位销售员同样微笑着对他说：“如果他进来没有主动来打断我们，我会跟我的客户继续。
” 心理学专家指着最后这位回答问题的销售员对其他人说：在你们当中，只有他是自信的。
 销售人员们开始很不理解，在他们惯常的思维逻辑当中，被一个人如此无礼地打断和注视在而不作出
反应，要么是神经麻木之人，要么是胆小怯懦的人，总之无论如何是与自信挂不上边儿的，可心理学
专家却说这位销售人员是一个真正的自信的人，为什么呢？
 心理学专家看出了大家的疑惑，他只对他们说了一句话：你是要做被别人影响的人，还是要做影响别
人的人？
 显然，任何人，尤其是作为一个销售人员，影响别人是自己成功的根本要素。
任何人都想去影响他人，而不受他人的影响。
可是不自信的我们在日常生活工作当中却时时被别人影响着。
特别是在我们面对客户的时候，客户的拒绝，客户的不满，客户的报怨，客户的冷淡总是像一颗长满
针刺的仙人掌针对着销售人员。
 一个成功的销售人员是要把客户身上的针刺拔掉，让他向自己靠近，从而达到成功影响客户意愿的目
的。
如果你想成功地影响客户，自信，是最有效的利器。
 我们常听到这样一句话：“要想别人尊重你，首先要学会尊重别人。
”同样，我们还知道一句话：“如果要别人相信你，首先要相信自己。
” 一个自信、从容、镇定的人会给人一种踏实可信的安全感。
特别是当对方需要做出某项决定的时候，他们更愿意听信这样的人给出的建议和意见。
这个时候，对以促使客户决策购买为目的的销售人员人讲，有什么比自信更能帮助自己达到成功的目

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<有效与客户沟通的55个技能>>

标呢？
 陈旭是一名广告销售员，每次在去拜访之前，他都站在镜子前，把名单上的客户念了10遍，然后挥舞
着双臂大声说：“在第一个月月末之前，你们将向我购买广告版面！
”然后，他怀着坚定的信心去拜访客户。
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编辑推荐

《有效与客户沟通的55个技能》编辑推荐：能否与客户顺畅沟通，决定着销售的成败。
从销售过程来看，沟通涉及约见之前的自我介绍、约见时的相互了解、谈判过程中的你来我往以及交
易完成之后的继续练习。
一言以蔽之，只要有客户有需求，销售人员与客户之间的沟通就不会停止。
对于销售员来讲，只有尽快掌握与客户沟通的方法、技巧以及应注意的细节，才能早日从艰苦的销售
工作中脱颖而出。
销售工作实际上就是一项与客户不断沟通交流的工作，掌握了与客户沟通的技能，也就掌握了成功销
售的关键。
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