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前言

前言现代营销中，最大的难点不是没有市场，而是找不准客户，黏不住客户。
放眼望去，能够与你合作，可以购买你产品的人貌似很多，但真正走到近前，却发现哪个也不合适，
哪个也抓不牢。
这其中的原因不在于市场的复杂，而在于你缺乏黏住客户的手段。
市场营销不同于买卖股票，你有产品，却不一定有人看得上，而且你面对的客户也不仅仅是一个又一
个数字，或者一个又一个名字。
你的客户中有公司、团队、政府机构和个人。
而这些客户各有各的“性格”，各有各的特点。
可以毫不夸张地说，想要他们轻易地认可你的产品，与你签订协议，那简直是异想天开。
所以，要想培养自己的客户群，让你的手中有一批忠诚的客户，你就要学会挑选客户，吸引客户，黏
牢客户。
这是一个针对个性目标的独特联系，是一个满足客户独特要求的特殊供给过程。
“哇哦！
这套运动服可是限量版，您居然也有一套！
真是太巧了。
”原一平在一家健身俱乐部惊讶地对一位名企老板说。
“的确！
我很喜欢这个款式。
”对方很明显也发现了这个巧合。
“您是第一次来这家俱乐部吗？
以前没见过您。
不过您真有眼光，据说这家俱乐部是东京最好的。
”原一平继续说。
“我也没见过您。
不过我可是这儿的老会员了，这家的确很好。
”老板说。
“既然今天这么有缘遇到了一起，要不咱们就打一局保龄球吧？
”原一平热情地建议。
“哦？
您也是保龄球爱好者吗？
真是太好了！
”老板的热情越来越高。
两人在玩球的过程中，关系更近了一步。
“很高兴认识您，还打了这么痛快的一局球。
我要去工作了，真不知道以后还有没有机会再与您打球！
”原一平略带遗憾地告别。
“这么晚了你还要工作？
真是一个上进的人。
你做什么工作？
”老板意犹未尽。
“我是一名保险推销员。
我还没有完成这个月的任务量，所以恐怕我要抓紧时间了！
”原一平略有些失落。
“哦，原来是这样。
咱们很有缘，我就买你一份保险好了，不过，咱们要再较量一局！
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”老板哈哈大笑。
原一平欣然同意。
很快，他们就成了好朋友。
此后，经过多次接触，老板又为自己公司员工买下了高额的保险。
这个推销过程看上去很简单。
可是就在这个看似简单、充满巧合的推销中，有谁知道原一平事先做了多少功课？
他弄清了目标客户的爱好、性格、衣着习惯，甚至为此苦练了两个月的保龄球。
这一切的一切，都是为了短短的一次“初次见面”。
初次见面就要黏住客户，就要让他对自己产生强烈的好感和正面印象，就要让他出手挽留自己，就要
让他产生合作的愿望，这就是原一平黏住客户诸多技巧的综合运用。
也许现在你开始觉得推销不简单了，但事实上，原一平的境界，只要你能够认真学习研究，掌握一些
必要的技巧，也同样能够达到。
对每一位客户都具体分析，认真对待。
吸引他们的眼球，紧抓他们的双手，套牢他们的双脚，让客户甩不掉、挣不脱、离不开！
你也会在不知不觉中成为“销售之神”。
你想拥有这些技巧吗？
本书就是我们向你献上的一份厚礼。
在本书中，我们通过对寻找客户、抓牢客户、保护客户资源、防止客户叛离等一系列销售环节的分析
，提出了可供您参考的技巧。
相信通过学习这些技巧，你会拥有一身黏牢客户的本领。
可以说，它是你走向成功的最佳教材。
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内容概要

《黏住你的客户》内容简介：销售，一定要将客户牢牢盯紧、紧紧黏住，使他们成为你的“铁杆粉丝
”。
论客户是谁，都要努力吸引他们的眼球、紧抓他们的双手、套牢他们的双脚，让客户甩不掉、挣不脱
，黏住他们的心，也就黏住了签单的手！
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书籍目录

第一章 全力“盯紧”，找准目标客户 目标定位：谁有可能购买你的产品 迅速搜集目标客户的信息 科
学调查：帮你锁定目标 准确分析目标客户的特征 及时掌握目标客户的动态 盯紧目标，决不放松 第二
章 和客户“对上眼”，将客户眼球吸引过来 准确把握客户的实际需求 知道客户最重视的是什么 根据
目标客户的需求制订宣传计划 巧妙运用广告策略 把自己最“美”的一面呈现在客户面前 剑走偏锋：
不妨来点“歪点子” 真诚是永不过时的“吸心大法” 吸引客户眼球：妙招全攻略 第三章 紧握双手，
别让客户轻易“溜走” 你是否抓住客户的“手”了 多渠道“搭桥”，抓住关键客户不放手 成为公司
形象与品质的“代言人” 全方位培养自己在客户面前的亲切感 开口之前了解客户想听什么 设法让客
户说出心里话 要确保客户能够理解你的想法 第四章 稳扎稳打，将客户用力“套牢” 出门诊：找出客
户的问题 开药方：提出解决方案 勤消毒：做好关键客户的外围工作 定心丸：向客户作出稳定“军心
”的承诺 织密网：让自己的销售网络懈可击 创可贴：有目标有计划地推荐产品 展优势：介绍产品要
着眼于客户需要 巧定音：及时把握成交机会 设门槛：适度提高客户的转出成本 第五章 严防死守，小
心竞争对手“撬行” 认清现状：竞争对手遍地开花 找准对手：勿让自己一拳打空 合理竞争：不随便
挖对手墙脚 着眼客户：让你的优势被客户看重 攻守同盟：尽可能与客户签署“战略合作”协议 学为
我用：借鉴竞争对手的优点与长处 曲线救市：根据市场专攻对手的缺点与不足 第六章 打好感情牌，
要让客户离不开 感情真，黏得深 用情用到位，企业客户也“痴狂” 在客户需要时给予支持 给客户“
甜头”，增加亏欠心理 养成为客户付出的习惯 让不满意的客户变得满意 在沟通中注入更多人情味 巧
用表达拉关系 换位思考，表达善意 对客户好一点，再好一点 第七章层层把关，谨防客户“叛离” 始
终如一的人性化关怀 遵守平等互惠的原则 提供“更超值”的服务 让客户放心 让客户成为你的追随者 
与客户一起进步 了解大客户“叛离”的真实原因 后记
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章节摘录

版权页：   发现问题就要解决问题。
销售中我们000字辛万苦地分析客户的心理，查找客户的问题就是要切实打开客户的心结，解除客户的
麻烦，让他们能够安心坐下来与我们签订合同。
 查找到了客户的问题，销售人员该如何解决呢？
是给客户提个醒，督促他们自己排除难题，还是我们主动出手帮他们做好一切？
这两种方法从效果上比较，疑后者效果更好，但实施起来困难也更大。
对于广大销售人员来说，最普遍、效果最明显的做法是：向客户提出解决问题的建议和方案，引导他
们解决难题。
我们把这种销售方法称为“开药方”。
 面对客户突如其来的问题，一名销售人员是否合格的重要标准就是，能否镇定而全面地给出建议和答
复。
惊慌失措，支支吾吾只会让客户失望地离去。
 有准备就意味着有希望。
不要把自己的希望寄托在灵机一动上面，有计划的准备永远是我们顺利拿到订单的保证。
 销售人员态度恶劣也是一个重要缺陷。
有些销售人员认为，客户有这样那样的问题就是在推脱，是没有诚意的表现，所以，他们在对待客户
的态度上就发生了明显的变化——这种由好转坏的变化很容易让人觉察出来。
这时候，哪怕客户有心交易，他们也会舍你而去。
 所以，请你一定要保持良好的接待态度。
哪怕对方就是故意来找茬，我们也要以礼相待。
这是一名优秀销售人员所应具备的最基本素质。
 永远不要和客户发生争执 “您印象里的那种产品早就没了，现在人们用的都是这个！
”一名销售员对一位中年客户说。
“那我怎么记得前几天还见有人买了新的？
”客户很疑惑。
 “绝对不可能。
你听我说⋯⋯” 看看这段推销对话，是不是觉得这位销售人员简直就是在与客户吵架？
销售人员向客户提供建议和解决方案，不是说要强迫他们接受你的观点。
如果为了让客户接受你而与他争吵，那么你的这种努力还不如不做的好。
因为争吵会增加分歧，破坏友好气氛。
没有人愿意和喜欢与自己争吵的人打交道，哪怕他知道对方这样做是为了他好。
 作出承诺就要履行。
几年前，在美国IBM公司的直销网站上，因为操作员失误而出现了标价1美元的康宝刻录机，而那时康
宝刻录机的实际价格在200美元左右。
短短40分钟内，IBM就接到了数量庞大的订单。
但是为了实现自己之前向消费者作出的承诺，保住自己的信誉，IBM还是以损失上百万美元的代价兑
现了这些订单。
 在现在这个信息高速传播的时代，商家只要有一次不能兑现承诺，那么以后的承诺就会再也没有人相
信。
所以，履行承诺很重要！
 想在客户前面，你才会有主动权 想让客户的外围问题消失于形，最好的办法就是想在客户的前面，
让客户所发现的每一个问题，都能够被你抢先解决。
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后记

德国哲学家莱布尼茨曾说过，  “世界上没有两片完全相同的树叶。
”其实不仅是树叶，世界上也没有两个完全相同的客户。
    人的经历、环境及所接受的教育等因素的不同，导致个性相异，从而影响客户的真实需求也是千变
万化。
面对这些不同的客户，销售人员怎么做才更有效呢！
    本书的观点是，一定要将客户牢牢盯紧、紧紧黏住，成为你真正的“铁杆粉丝”。
把每一种形式的客户都当成具体的个人来看待，吸引他们的眼球、紧抓他们的双手、套牢他们的双脚
，让客户甩不掉、挣不脱、离不开！
    因此在销售工作中就需要我们赋予各种形式的客户以人格化的特征，强调“营销就是与人打交道”
的概念。
同时针对人格化的客户特征，重点将有着不同个性与特点的客户牢牢黏住，即如何将潜在客户吸引到
自己的阵营，又如何将与自己打过交道的客户变成自己的忠实追随者。
    总之，销售就是一场攻心战，只有读懂客户的想法，摸透客户的需求，你才能轻松黏住客人的心，
那时你就会发现，成交其实并不难！
    本书在编写过程中，得到了石娟、柳志强、苗小刚、黄俊杰、薛莎莎、张良钊、陈金生、陆晓兰、
齐红、杨玉兰、齐开霞、张丽萍、李星野、王华、黄凤祁等人的大力支持，在此深表感谢！
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编辑推荐

《黏住你的客户》为销售之秘籍，是你抓住客户，黏住客户的绝佳收藏手册。
书中形象生动地讲述了黏住客户的方法，从找问题、提方案到稳定客户的“军心”，圈定他周围的销
售网络，再到盯紧客户需要，有目标有计划地向客户推荐产品，最后及时成交，达成交易，形成一套
系统的销售模式，使你不费力气拿到客户的订单！
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