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前言

记得五年前冬季的某一天，我冒雪开车二十多公里，去拜访一位我已经不记得是第多少次拜见的客户
，目的是向他推销我公司新推出的服务项目。
我清楚地记得，在之前的多次交锋中，为了满足他的要求，我更换了好多套服务方案，但始终都没能
让客户满意。
那一次见面是我最后一次努力，足足耗费了我两个多小时的时间，结果却是被再一次地拒绝——那一
次，我败得很彻底。
没过多久，我意外得知，那位打败我的“麻烦先生”竟然还与我的竞争对手签约了，而且最后成交的
价格并不低！
我很郁闷，甚至开始怀疑我的推销能力了。
自从那次失单后，我一直耿耿于怀，一直想弄明白我失利的真正原因，甚至还亲自打电话询问过那位
客户，但是始终没能如愿。
直到三年以前，开始深入研究人的性格之后，我才逐渐明白，那一次推销失败的真正原因是我所采取
的沟通方式与客户的性格不对路。
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内容概要

　　《谁懂客户谁拿订单》实现的目标：通过性格测试，判定自己的性格，明确自己从事销售工作的
适合度；了解自己的性格缺陷，提出解决方案，为做好销售工作铺平道路；仔细观察客户的办公摆设
、穿衣打扮、行为举止、谈吐爱好、随身物件等细节，准确判断客户的性格：针对不同性格的客户采
用相对应的沟通技巧，以最快速度俘获客户“芳心”，提高拿到订单的成功率，成为真正的王牌销售
员！
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曹恒山著名实战派营销培训专家中国高级注册培训师国家二级心理咨询师无锡实战家企业管理顾问有
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章节摘录

在后面的章节我们会提到活泼型看上去同样会比较自信，但是活泼型的自信和力量型的有所不同，前
者的自信产生于他人的鼓励和赞美，而后者的自信则是与生俱来的。
力量型很直率、很坦白，从来就不喜欢用拐弯抹角的沟通方式。
他们生来就有一种无所畏惧的正义感，喜欢直言不讳，从来就不怕得罪人，敢于挑战权贵。
但是这样太刚强的性格也会使他们受到很多挫折与磨难，因为人们都会比较同情弱者，而力量型所表
现出来的性格特征往往是非常刚性的一面。
故事片《秋菊打官司》讲述的就是一个普通的村妇，不惧权威敢于向村长以及更高的权力挑战的故事
。
大导演张艺谋所塑造的秋菊这个角色，就是属于典型的力量型性格，是一个面对强势无所畏惧，敢说
敢做、敢做敢当，决不向权威低头的村妇。
导演通过对人物性格的细致刻画，让一个为了讨回公道，毅然挑战权威的泼辣而又令人敬畏的村姑形
象栩栩如生，最终使得这部小制作影片获得了成功。
力量型是最没有耐心的一种人了，和力量型谈话，最多的就是被他打断，如果要让他们耐着性子听你
把话讲完，对力量型而言是比较困难的一件事情。
很多年前我曾担任过一家私营企业的销售部经理，而我的直接上司就是公司那位极度缺乏耐心的力量
型老板。
记得那次我去向他汇报某一个项目的工作进度，由于那时公司正处于危险期，那个项目的成败直接关
系到了公司的未来。
虽然老板尝试着多一些耐心，他办公桌后面也挂着一个斗大的草书“忍”字的牌匾，可他的耐心还是
没有丝毫的增长。
当我刚说到有几个强硬的同行在竞争，而且我们并不占优势时，他就按捺不住了，根本就不容我提解
决方案就开始下定义，认为我是在找理由，然后就开始发脾气。
我也很能理解项目的重要性，可他连一点点的耐心都没有，让我对未来的合作信心全无，没几天我就
打了份辞职报告，在报告上我就写了这样一句话：可能您更需要一位愿意让您泄愤的下属。
力量型不需要激励，他们早已看到了自己的未来，知道了自己奋斗的方向。
他们总是目标明确、干劲十足，并且意志坚定。
一旦设定明确的目标，几乎没有什么人或什么事情能够阻挡他们的前进。
对力量型来讲只有挑战，没有困难。
他们把困难都理解成“是用来淘汰弱者的”。
力量型做事讲求效率，一旦定下目标，做好计划，就会立即行动，决不拖延。
他们认为拖延相当于犯罪，所以他们说干就干，是团队中最积极的行动者。
力量型通常都有保护他人的欲望。
在生活上，力量型好打抱不平，喜欢保护他人。
在工作上，力量型喜欢指点和帮助后起之秀，有大哥的风范。
在危难之中，他们总是会站起来，领导大家克服困难，战胜险情，并喜欢说：天塌下来有我顶着呢！
所以，力量型总会给人一种安全感（注意，这和他们自身的力量大小并无多大关系）。
力量型性格是非常自我的，他们往往很有办法也很有主见，而且总觉得自己的主意是最好的，一旦决
定就很难更改，希望别人都听自己的。
如果硬要他们附和别人的意见，表面上或许会勉强服从，但内心一定是一百个不愿意的。
有些夫妻很奇怪，谈恋爱的时候好好的，结婚后就总是吵架。
原因很可能就是由于夫妻两个人的性格都是力量型，都希望能够改变对方，让对方按自己的意愿行事
。
而恋爱时，有一方为了俘获对方，隐藏了自己的本性。
结婚后，关在笼子里的老虎就被放出来了，结果谁都不愿意被谁征服，那么吵架就在所难免了。
如果力量型能够试着多去考虑别人的感受，而不是一味地关注自己，无论是他们自己还是身边的人，
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都会舒服很多，但要做到这一点是非常艰难的。
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编辑推荐

《谁懂客户谁拿订单》：怎么才能知道客户喜欢听什么?到底怎么说客户才会听你的?找到了目标客户
，怎么做才能让他接受你呢?为什么你刚开口，客户就爱搭不理，甚至扭头就走？
客户说你的产品价格高、质量差，你该如何应对?给客户提供了好几套方案，为什么还是迟迟不能签单
⋯⋯答案就在《谁懂客户谁拿订单》！
阅读《谁懂客户谁拿订单》，你会知晓如何判断自己的性格，扬长避短，成为一名卓越的销售员：你
还将学会分析客户的性格，针对不同性格的客户，采用不同的销售策略，拿到订单。
“3秒钟原则”让力量型客户引你为知己!“巧用PMP”让活泼型客户无法拒绝!“将军成交法"轻松搞定
完美型客户!“提问式销售法”让和平型客户敞开心扉!
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