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前言

　　对于销售新人而言，了解沟通的重要性，就是要思索怎样才能提升自己的沟通能力，如何掌握更
加全面的沟通技巧，让沟通更加有效。
毕竟沟通是贯穿销售始终的一项工作，而且沟通的成败决定着销售的成败。
　　销售这个行业，既是神秘的，同时也是透明的。
之所以说它神秘，是因为许多销售新人不知道如何才能做好销售，他们努力了，结果却总是令人失望
，得到的跟付出的不成正比；之所以说它透明，是因为在当今信息爆炸的社会，你的客户都是公开的
，你的业绩也是透明的。
有很大一部分人认为销售员只要能吃苦、能说、能跑就可以了。
遵循着这三项销售法则，很多销售员迷失了自我，在一条错误路线的引导下，仍旧辛苦地为业绩奔忙
着。
然而这条路是没有尽头的，付出的辛苦还不知道有没有回报。
　　那么，销售新人如何快速上手呢？
要掌握哪些技巧和方法才能得到一定的回报？
在这里，我们以帮助销售新人提高沟通能力为目标，浓缩了众多优秀销售员的成功之道，编写了这本
《销售新人沟通技巧7日通》，提炼出了让你7天快速获得业绩的销售流程，对销售中每个步骤的核心
要点都作了详尽的归纳总结，并对每个步骤中用到的技巧和注意事项进行了重点提示。
读者可以从中学到每个步骤的销售策略、销售技巧以及注意事项。
从“沟通前准备”到“如何打动陌生客户”，再到“如何确定客户的需求”，直至双方达成一致，交
易成功，针对每个环节的关键点都作了细致阐述，让销售员在掌握基本沟通技巧的同时，也在潜移默
化中提升沟通能力。
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内容概要

7天学会销售沟通技巧，本书为你提供高效、便捷的业务能力提升帮助!书中囊括了困扰销售新人沟通
问题的应对之道，包括电话沟通技巧、初次约见沟通技巧、产品展示技巧、客户跟进沟通技巧、处理
异议沟通技巧、成交沟通技巧和回款沟通技巧。
本书集实用性与趣味性于一体，案例丰富，将助你在7天内从一名销售新人成长为业绩斐然的销售冠
军!
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章节摘录

　　采用上述办法把老客户紧紧地拉住，同时也是预防了竞争对手挖墙脚。
　　（2）参与表敬访问。
所谓表敬访问，顾名思义也就是对客户进行表达谢意的礼节性访问。
销售员要陪着公司领导包括公司主要领导对正在进行交易的客户进行表敬访问。
表敬访问的次数可根据其重要程度和与本公司的距离远近有所不同。
但是不管那个客户距本公司多远，一年最少应访问一次，此外，销售员所负责的地区也不应例外。
由本公司主要负责人或不直接参与交易事项的公司其他负责人出面表敬拜访，可以代表全公司向交易
伙伴表示感谢，同时也是防止这位交易伙伴倒向同行竞争者的重要措施。
通过表敬访问可加深相互间的感情，从而巩固和加强伙伴关系。
　　（3）多打电话多写信。
打电话是联系和加深与客户亲密程度的一种不可缺少的手段，.同时亦可通过电话钳制对方，使其不便
同竞争对手进行交易。
所以一定不要小看打电话的作用。
　　书信战术乍看起来虽然很古板，但实际上很灵活，有其独特的功效。
请销售员用最大的热情给客户写信吧！
　　成功的销售员是不会卖完东西就将客户忘掉的。
交易后与客户持续保持联络，可以显示你对客户的事业与生活的关心，从而使客户能牢牢记住你与公
司的名字。
成功的销售员花大力气做的这一切，都是为了巩固与客户的长期关系。
因为在市场景气时，这种关系能将生意推向高潮；在市场萧条时，它又能帮助维持生存。
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编辑推荐

　　销售新人的必备工作手册，助你成为超级业务员！
7天让你提升收入的销售沟通技巧！
《销售新人沟通技巧7日通》告诉你如何准确识别客户的沟通风格，然后根据不同的情境，与客户展
开灵活的、有效的销售沟通，并最终达到签单的目标。
到位的沟通助你找到客户，提高业绩！
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