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前言

沟通不仅仅是一种销售技巧，也是成为“世界上最伟大的销售员”所必须具备的一种能力，更是人生
成功的一项必不可少的技能。
人生无处不销售，人生无处不沟通。
各行各业，其实都是一种广义上的销售。
一个人不善于沟通，不懂得销售，就会先输一招。
销售人员是平衡公司、客户、个人三者利益的切实实施者，正确的沟通技巧将决定你的行动，良好的
销售技能将成就卓越的销售业绩。
不管你处于何种行业，不管你身在何种职位，你都要懂得销售你的思想，销售你的观念，销售你的点
子，销售你为人处世的能力，让别人接纳和认可你。
但是，在销售过程中，销售人员常常会面临各种各样的难题：如何证明产品是客户需要的？
如何面对客户的刁难？
客户挑剔产品的缺点时怎样才能巧妙应答？
如何从客户的言辞中听出弦外之音？
如何避免被客户牵着鼻子走？
怎样破译客户的身体密码？
怎样才能提高语言表达能力？
⋯⋯总而言之，如何与客户建立良好关系，如何提升销售业绩，如何从普通的销售员向顶尖销售人员
发展，这是萦绕在所有渴望成功的销售人员心中的问题。
阿基米德说：“给我一个支点，我就能撬起整个地球。
”销售人员应该有阿基米德的自信和技巧。
与客户良好沟通的技能就是成功销售的支点。
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内容概要

　　《每天知道点销售沟通学》从第一印象决定沟通效果、沟通中摸清客户的底牌、沟通中的语言技
巧、从身体语言中寻找沟通信息、快速找到沟通突破口、最能提高效率的沟通术、进退有度的沟通术
、沟通必须遵守的原则、沟通中的客户心理学等几个方面，帮助销售人员详细分析和解决了销售过程
中遇到的实际问题，以全面提升销售人员的素质和能力。
　　指导销售人员学会洞察客户的身体语言、把握客户的心理、快速找到突破口以及学会迂回战术等
有效沟通的技能，使客户能够感受到销售人员给予他们的关注和敬意，拉近销售人员与客户之间的距
离，建立良好的客我关系，以实现销售目的。
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作者简介

张超，现任全球最大的中文搜索引擎百度公司培训主管。
长期致力于《销售管理》《销售技巧》《团队管理》《TTT》等课题的专项研究和实践工作，积累了
丰富的理论知识和实战经验。
主要培训领域：领导与管理、销售技巧、销售管理、谈判技巧、沟通和培训师培训。
授课风格：风趣幽默、清新自然、注重互动，善于引导学员通过实际案例和活动来加深对课题的认识
和理解，深受企业和学员们的欢迎。
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书籍目录

第一章 照亮客户的眼睛——第一印象决定沟通效果自信——让客户乐于相信你／3简洁明晰的观点—
—客户乐于赞同你／8得体的衣着——让客户放下心理防备／12得体的举止——让客户心理上认同你
／16幽默的语言——能巩固客我关系／20谈话方式——职业素质的门面／25第二章 听懂弦外之音——
沟通中摸清客户的底牌抱怨的客户——希望你自己降价／31绝不做成交分母——客户另谋他就的几种
迹象／35具体意见——客户成交的信号／40探听信息——客户大动作的前奏／44拒谈细节——客户在
探你的底牌／48场面话——背后暗藏玄机／53倾听能力——7个方法助你提升／57第三章 能听会说让
你左右逢源——沟通中的语言技巧开场白——吸引人才能有后续／65观点——清晰准确是关键／70适
时发问——引导客户说下去／74重复重点内容——内容胜于创造百句妙语／79真诚的赞美——哪怕是
客户最微小的进步／82第四章 破译客户的身体密码——从身体语言中寻找沟通信息手势频繁的客户—
—让他多表现自己／89面无表情的客户——你的表达要清晰有条理／93眼神变化的客户——关注客户
的需求／97手脚频动的客户——尽量挑重点信息传递／100第五章 锁定沟通关键词——快速找到沟通
突破口“一见如故”——是可以营造出来的／107共同的“兴趣爱好”——最能拉近与客户的距离
／111“激将”——激到客户心里的将／115“地区”心理学——善用成大事／118第六章 应答有术，掌
控主动——最能提高效率的沟通术涉及机密问题——转移主题法／125回避不合理的条件——放弃法
／129客户纠缠不清——暂时回避法／132不能肯定的观点——借力否定法／137不方便回答的问题——
反问法／141不善表达的客户——情景模拟法／145发号施令的客户——利益置换法／150刁难吝啬的客
户——低调细致法／155躲开没必要的冲突——回避客户忌讳的事／159给客户一个好名声——激发他
的高尚动机／163把握时机——力求达到最优沟通效果／168效率至上——3分钟内让客户听明白／172
第七章 迂回更容易达到目的——进退有度的沟通术客户不感兴趣的介绍——适时停止／179示弱——
回避矛盾的妙法／183善于认错——以退为进的第一步／188适时沉默——此时无声胜有声／191欲擒故
纵——迂回更容易达到目的／196第八章 沟通是平衡的智慧——沟通必须遵守的原则客我双赢——沟
通的目的／203换位思考——让你永远不会被客户拒之门外／208保住客户的“面子”——任何时候都
要谨记／212低调——保留最后的底牌／217优势辩证法——没有永远的优势／221第九章 让客户成为谈
话的主角——沟通中的客户心理学做最好的听者——摆一个倾听的姿势／227客户是主角——鼓励客户
多谈自己的事／233给客户关注——让客户觉得自己很重要／237尊重与认同——提升你在客户心中的
地位／242
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章节摘录

插图：第三．谨慎反驳客户观点客户在谈话过程中表达的某些观点可能有失偏颇，也可能不符合你的
口味，但是你要记住：客户永远都是上帝，他们很少愿意销售人员直接批评或反驳他们的观点。
如果你实在难以对客户的观点作出积极反应，那可以采取提问等方式改变客户谈话的重点，引导客户
谈论更能促进销售的话题。
例如：“既然您如此厌恶保险，那您是如何安排孩子们今后的教育问题的？
”“您很诚恳，我特别想知道您认为什么样的理财服务才能令您满意？
”第四．用信号表明您有兴趣可以用下列方式表明你对说话内容感兴趣——保持视线接触：聆听时，
必须看着对方的眼睛。
让人把话说完：让人把话说完整并且不插话，这表明你很看重沟通的内容。
表示赞同：点头或者微笑就可以表示赞同正在说的内容，表明你与说话人意见相合。
放松自己：采用放松的身体姿态，就会得到这样的印象，他们的话得到你完全的关注了。
所有这些信号能使与你沟通的人判断你是否正在专心听取他们所说的内容。
第五．及时总结和归纳客户观点这样做，一方面可以向客户传达你一直在认真倾听的信息，另一方面
，也有助于保证你没有误解或歪曲客户的意见，从而使你更有效地找到解决问题的方法。
例如：“您的意思是要在合同签订之后的20天内发货，并且再得到5％的优惠吗？
”“如果我没理解错的话，您更喜欢弧线形外观的深色汽车，性能和质量也要一流，对吗？
”
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编辑推荐

《每天知道点销售沟通学》编辑推荐：迅速掌握销售沟通技巧，造就金牌销售人员！
阿基米德说：“给我一个支点，我就能撬起整个地球。
”销售人员应该有阿基米德的自信和技巧，与客户良好沟通的技能就是成功销售的支点。
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