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内容概要

　　你也许听过某些销售天才的辉煌业绩。
对他们来说，每一位潜在的客户似乎漫画书般一目了然他们仿佛只需与客户握握手，吃吃饭，就能获
得信任，签下大额项目。
但握手、吃饭的背后是什么呢?本书的两位作者不仅是行为心理学家，同时也担任多家“《财富》500
强企业”的管理咨询顾问。
他们以深厚的专业背景、丰富的实战经验，以行为科学为基础，告诉你了解客户、沟通客户的销售秘
诀。
帮助你提升沟通技巧和销售能力。
对销售人员而言掌握建立人际关系的秘诀，创造高效业绩；对销售经理而言：运用人际关系的工作方
法，改善团队绩效。
　　销售人员很少有机会或有闲情逸致去仔细研究客户的心理和购买动机，往往都是运用口耳相传的
经验或现成方法，这些经验或方法常常似是而非，误区甚多。
本书的两位作者不仅是行为心理学家，同时也担任多家“《财富》500强企业”的管理咨询顾问。
他们以深厚的专业背景、丰富的实战经验，以行为科学为基础，告诉你了解客户、沟通客户的销售秘
诀。
　　对于销售人员而言，以下几点是你取得高效业绩的核心指标：　　·迅速果断地指出每位买家的
购买动机。
　　·锁定客户行为模式，更有效地说服客户。
　　·规划销售拜访，扩大成功机会。
　　·随时调整销售策略，采用最恰当的方法。
　　·进行销售拜访时，赢得客户合作。
　　·无论客户有何问题，都能妥善应付。
　　本书讨论的是人际关系销售法，帮助你提升上述沟通技巧和销售能力。
对销售人员而言掌握建立人际关系的秘诀，创造高效业绩；对销售经理而言：运用人际关系的工作方
法，改善团队绩效。
书中详细讨论了四大行为模式，不论是客户行为，或者你个人的销售风格，都能以此来阐释。
只有应对各种不同的客户需求，量身订做最恰当的销售方式，才能获得说服力与销售力。
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作者简介

作者：(美)维克多·巴佐塔 (美)罗伯特·李夫顿维克多·巴佐塔(Vctor R．BuzZotta)，美国心理学家协
会的创始人兼CEO，也是美国全球典型行为模式协会CEO。
他同时担任美洲、欧洲和澳大利亚多家大型企业的高级顾问，帮助过许多“《财富》500强企业”培训
过销售人员。
著有4本行为科学著作。
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章节摘录

书摘人际关系技巧    “人际关系技巧”是四组相关能力的总称，若想获得最佳的销售成果，则缺一不
可。
    能力1：审视评估技巧    销售对象通常是具有个人特质的特别个体。
当你拜访某位客户，对方一定有他独特的地方。
有的人很刻薄；有的人疑心很重；也有人很亲切，愿意挪出一整天的时间和你聊天。
    销售经理的情况也是一样。
他们手下的销售人员各有特色，有人自信、有人骄傲、有人没安全感等等。
    无论你是需要进行业务拜访的销售人员，还是负责管理的销售经理，都最好谨记几个关键问题：我
眼前的这个人有哪些特质?我预期会遭遇哪些障碍?审视评估的技巧能协助回答这些问题。
它们能帮助你以客观的角度观察他人，将所见所闻转换成有意义的信息，以便找出对待他们的最佳方
式。
    能力2：策略规划技巧    审视评估技巧与策略规划技巧的不同之处，在于前者为诊断，后者为下药。
审视评估技巧重分析，策略规划技巧则决定该怎么做。
对待某人的最佳方式是什么?我该如何克服他可能对我带来的障碍?我该如何有效回应他的需求、考量
与质疑?我该如何在不浪费时间与精力的情况下成功说服他?    策略计划技巧能协助你制定出如何对待
每一个人的适当计划。
它们帮助你灵活待人、因人制宜。
你对客户A所用的策略，往往不同于对客户B与c。
销售经理对待手下每位销售人员也是一样。
事先规划策略能够让说服工作更加容易。
    能力3：沟通技巧    规划出适当策略后，你就得与对方联络，了解他的想法。
想要说服对方，你必须让他了解，你要他做哪些事。
客户在同意购买之前，必须先找到几个问题的答案：我为什么要花钱买这项产品或服务?它能为我做些
什么?我为什么选择这个品牌、而舍弃其他竞争产品或服务?    同样，要让手下销售人员改变与进步，
也必须让他们了解以下问题的答案：主管到底要我做什么?我为什么要听他的?这对我有什么好处?若想
好好回应这些问题，让答案为人所理解，就必须具备沟通技巧。
    能力4：激励人心的技巧    无论如何，创造理解并非说服的全部。
理解之后还必须采取行动。
当客户说：“我知道你要我购买这项产品，但我需要六个月的思考时间。
”这代表他或许了解，但却不付诸行动。
销售人员对主管说：“我知道您的意思，但我看不出来这么做有任何价值。
”他可能也了解，但同样也不付诸行动。
    理解等同于：“我懂了，我明白了。
”付诸行动则表示：“我要采取行动，坚持到底。
”要让人付诸行动，就必须具备激励人心的技巧。
    只有人际关系技巧是否足够    人际关系技巧本身无法造就更佳的销售业绩。
产品知识与优良的时间和地域管理技巧，其重要性是不言可喻的。
不过，如果你具备其他对成果有帮助的要素(例如科技、行政技术，以及想要成功的魄力)，则人际关
系技巧绝对能提升销售效果。
成败全系于此。
    P2-3
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编辑推荐

你也许听过某些销售天才的辉煌业绩。
对他们来说，每一位潜在的客户似乎漫画书般一目了然他们仿佛只需与客户握握手，吃吃饭，就能获
得信任，签下大额项目。
但握手、吃饭的背后是什么呢?本书的两位作者不仅是行为心理学家，同时也担任多家“《财富》500
强企业”的管理咨询顾问。
他们以深厚的专业背景、丰富的实战经验，以行为科学为基础，告诉你了解客户、沟通客户的销售秘
诀。
帮助你提升沟通技巧和销售能力。
对销售人员而言掌握建立人际关系的秘诀，创造高效业绩；对销售经理而言：运用人际关系的工作方
法，改善团队绩效。
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