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前言

一个成功的销售员需要专业的技能，刻苦的学习，良好的修养以及大量辛苦的工作。
而所有的一切，都指向一个最重要的环节，就是与客户的沟通，销售高手一定是沟通高手。
销售工作可以说是一件与人打交道的工作，因此处理人际关系能力的高低往往决定了销售人员业绩的
好坏。
大部分销售精英都认可这一点：沟通是销售的关键，一切尽在沟通！
与客户沟通的好坏直接决定销售的成败。
作为销售人员，必须把自己定位为专业人士，因为专业人士比其他人更清楚自己在做什么。
在第一次与客户洽谈之前一定要了解客户的想法，清楚他们的购买动机。
销售中的一个简单道理就是：只有当你让客户做的事情对他们来说有意义时，你才能从他们那里获得
最大限度的合作。
所以，聪明的销售人员会通过客户的眼睛观察事物，了解他们的实际状况及所想所需，进而从客户的
角度出发去分析所有情况。
很多时候，你做了种种自认为很充足的准备，但客户对你、你的公司以及你的产品就是不感兴趣。
出现这种情况，很可能并不是他们不需要产品，而是他们不清楚购买产品的收益究竟是什么。
这时，你应该好好分析一下客户的实际情况，了解他们的想法，进而揭示他们的需求和收益，比如降
低成本，提高产品质量，加快服务速度等。
很多销售人员在和客户沟通时习惯用产品的特点去说服客户，效果很差，原因就在于不了解客户的真
正需求。
所以，优秀的销售人员总是会把产品的益处传达给客户。
卖产品就是卖好处，销售沟通就是告诉顾客他们能得到的好处。
有时候，客户会明确地说出他不想购买产品的疑惑，但这并不意味着你已失去了这笔生意，因为经验
告诉我们，如果你能及时有效地消除客户的疑虑，那么这个客户就极有可能成为你的客户。
为做到这一点，在和客户沟通之前就应该预计客户可能担心的事情，并准备好相应的答复，排除阻碍
成交的不利因素。
最后，要强调客户获得的价值会远远超过他们可能遇到的麻烦，这一点是销售策略中的关键。
销售沟通的本质就是价值呈现。
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内容概要

　　《销售高手的99个沟通细节》作者结合多年的销售与管理经验，归纳总结出99条沟通细节，基本
涵盖了与客户沟通中的各种情况，并给出了解决方案。
读者可以将《销售高手的99个沟通细节》实例与具体沟通时的实际情况相结合，进行分析总结判断，
必能获得绝佳效果。
　　销售，是一场集，心理、体力与智慧于-体的较量，销售人员一定要懂心理学。
每次与客户的沟通都是一次探寻客户内心需求与心理底线的过程。
名则与客户交朋友、聊天，实则探寻销售情报。
因而，一个销售人员能否在与客户有限的几次沟通机会中，洞察客户内心，获得销售机会，就显得尤
为重要。
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章节摘录

4 让你的眼神更有威力眼睛是心灵的窗口，要想淋漓尽致地表达自己想要表达的内心情绪，必须运用
好自己的眼神。
在沟通的过程中，除了语言交流外，就是两人的眼神。
说话者想让你认真地听他说话，就一定会用眼神注视着你，而假如你此时正在聆听的话，你的眼神肯
定也在注视着说话者。
会使用眼神的人，会给对方留下好印象，赢得对方的好感。
恰当地运用眼神就会产生很奇妙的效果。
销售高手对眼神这个细节的运用，也是巧妙而有学问的。
在与客户沟通时，我们要向客户表达可以促成合作的信息，这里面包括真相的和假象的。
在很多的肢体表达中，你的眼神是最重要的，如果不加以修饰，管不住你的眼睛，那么你的眼睛将会
出卖你，成为你的客户看透你内心的暴露点。
据说，希腊神话中的海伦可以用迷人的秋波招来舰船，美国民族英雄戴维·克罗克特可以用目光逼退
熊。
这些传说虽然有些夸张，但眼睛的确具有神奇的魔力可以激发人们的情感。
武林高手可以把手脚锻炼成杀人的致命武器，你也可以把眼神练得“追魂夺魄”，只要你能熟练掌握
一些进行眼神接触的技巧。
恋人们喜欢深情地凝视对方，因为他们都知道“眉目传情”的威力。
相反，对于相互猜疑和缺乏安全感的人们来说，频繁的眼神接触却是一种恶意的侵犯。
有些相信巫术的民族害怕波斯猫，他们觉得波斯猫的蓝眼睛能看透人的灵魂。
在某些文化里，和人进行频繁的眼神接触会被当成是行使巫术；其他一些文化则把盯视看做是威胁或
者缺乏敬意的表现。
出于对类似问题的重视，一些政治家会在参与外事活动前，翻阅有关对方文化中身体语言含义的书籍
，以免无意中冒犯对方。
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《销售高手的99个沟通细节》编辑推荐：销售冠军，必备书籍。
巧口真心，妙语有度。
张弛有法，收放自如。
言至妙处，行至要时。
销售高手，细节处为你支招。
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