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前言

销售的重要环节就是沟通，甚至从某种意义上讲，销售就是沟通。
为了全景呈现这些沟通的过程，我们荟萃了216段沟通对话实例，希望以此来弥补销售人员与客户沟通
的软肋。
如果你不知道该如何和客户说，本书为你提供了参照；如果你不知道如何说会更好，本书为你提供了
示范；如果你想知道优秀的销售人员如何与客户沟通，本书为你提供了答案；如果你不知道销售中某
些特殊场景和问题该如何处理，本书现身说法，为你全景展现了棘手问题的沟通方法。
本书的目的就是和你分享优秀销售人员的有效沟通经验。
每个人都会沟通，但不一定会有效沟通。
有效沟通是一种技能，对于营销人员来说，有效沟通显得尤为重要。
每一位优秀的销售人员，都是一个沟通的高手。
他们善于把握情境，也善于应用沟通技能，因此，他们总能有好的业绩。
每一个想拥有好的业绩的销售人员，首先要从沟通开始。
没有良好的与客户沟通的技能，就不可能有好的业绩。
本书荟萃的216段沟通对话实例涵盖了销售的每一个环节，为销售人员全程演绎了销售的整个过程，再
现了优秀销售人员与顾客在不同环节和场景中沟通的话语，是销售人员全面学习沟通技能的经典教材
和案例集锦。
本书的内容体系分为三大部分。
首先，心态决定一切。
所以销售人员首先应该有一个积极的心态。
我们给出了六种销售人员应该有的阳光心态。
其次，我们高度概括了沟通中应该具有的一些基本技能和技法。
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内容概要

本书细化了销售过程的各个环节，并针对各个环节给出了实战情景对话，指出了销售人员在与客户沟
通中需要用到的技巧，是一本关于如何进行销售沟通的实务工具书。
　　本书在对销售沟通的基本要素进行了阐述之后，详细说明了销售过程中的开发客户、预约客户、
拜访客户、接近客户、介绍产品与报价、处理客户异议、成交、收取货款、售后服务等各个环节需要
用到的沟通技巧，情景对话与技巧说明相结合，寓理于景，是销售人员自我提升沟通能力的实务手册
。
　　本书适合销售一线的各类销售人员、销售管理者、培训师等使用。
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章节摘录

插图：信心有些销售员，尤其是刚刚入行的新手，都或多或少的会有害羞心理，缺乏自信，生怕说错
话被客户笑话。
其实，销售人员充满自信才能给自己带来力量，才能博得客户的信赖，销售才能成功。
相信自己是最棒的，相信自己的产品或服务是最好的，你才能充满信心迎接挑战，才能在销售的过程
中披荆斩棘。
世界级销售大师原一平，在刚刚进入保险行业的时候由于自己又矮又胖受到同行的嘲笑。
他们说：“小子，你这个月能拿到规定保单的三分之一就算你厉害了。
”原一平非常自信的说：“我不仅能达到规定的保单数，还能超出你们所有人。
”从此原一平就开始对着镜子练习自己的微笑，他对比各种微笑，让朋友来评价哪种微笑给人的感觉
最自信十足。
然后原一平就带着这种微笑上街和每一个经过身边的人打招呼，终于有一个财团的总裁注意到街上这
个奇怪而自信的年轻人，他主动邀请原一平来自己家做客，最后成了原一平职业生涯中第一个大客户
。
凭借这个人的帮助原一平当月就成为公司的销售冠军。
在别人问他成功的秘诀时，他笑着说：“我没有秘诀，我只不过有信心罢了。
”销售员应注意：自卑是销售过程中的最大敌人，销售人员要相信自己是有用之才，树立必胜信心。
信心源自能力，销售人员应涉猎各方面知识、及早掌握销售技巧；信心源自专业，销售人员要了解行
业、企业及产品等各方面知识，成为客户的专业顾问。
相信自己，不要在与别人的对比中找理由否定自己，自己和自己比，每一个小的进步或成功，就会给
自己带来更大的信心。
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编辑推荐

《销售人员超级口才训练：销售中的216个经典沟通实例》中用情景对话，展沟通技法，适合销售一线
的各类销售人员、销售管理者、培训师等使用。
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