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内容概要

　　很多销售人员，尤其是一些刚入行的销售人员在销售的过程中经常会遇到一些让自己困惑的问题
，认为自己的方法是符合常理的，但客户的反应却不符合常理，这是为什么呢？
　　《别说你不懂客户》以此作为切入点，对“为什么”进行分析、解读，最后解决问题，解答销售
人员遇到的一些疑惑和难题，提高销售技能，提升销售业绩。
《别说你不懂客户》视角独特，直击销售主题及销售中经常遇到的问题，能够迅速、有效地为销售人
员答疑解惑。
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作者简介

　　刘瑞军，社会观察者，畅销书作者。
曾任某汽车销售公司销售经理助理、总经理助理，对如何做好上司“左右手”有深入的了解及独特的
体会。
现任预言文化工作室主编，喜欢文字，喜欢用文字去分析论证表面背后的事实。
曾著《不上当心理学》、《你为什么总是错过》等畅销书。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<别说你不懂客户>>

书籍目录

第1章 宣传很卖力，不见客户来敲门
 第1节 不知道客户在哪里
 第2节 名片发得多，客户来得慢
 第3节 免费网络平台很方便，可是没效果
 第4节 总是“抓”不到大客户
 第5节 身份表明，客户“不明”
 第6节 客户总是“不需要”
 第7节 卖产品就要知产品
 第8节 败军之将，尤敢言勇
第2章 我们很主动，走“近”客户却很难
 第1节 同事的工作效率总是那么高
 第2节 煮熟的鸭子，为何会飞？

 第3节 进不了客户的“大门”
 第4节 推迟或变更约见时间
 第5节 热脸总是遇到冷屁股
 第6节 “准客户”为何默然离开
 第7节 为何被“踢皮球”
 第8节 让客户的眼睛更加“舒服”点
 第9节 赞美不光是说好听的
 第10节 “天然”条件是否在利用
 第11节 用真诚对待客户
第3章 沟通很积极，客户反应很“奇怪”
 第1节 客户默不作声
 第2节 客户明知故问
 第3节 客户脸色突变
 第4节 客户“口是心非”
 第5节 越热情，客户越远离
 第6节 客户总是板着脸
 第7节 客户似乎很烦躁
 第8节 有技术地说“NO”
 第9节 “能说会道”不一定能打动客户
 第10节 “不看好”的客户为何会购买
 第11节 急于谈钱是很俗的
第4章 产品很不错，客户眼中“问题”多
 第1节 贬而不走
 第2节 夸而不买
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