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前言

销售是一门与人打交道的学问。
据美国销售学家乔·亚伯拉罕统计：所有销售业务中97％的销售额都是通过人完成的，其余那些通过
传单、信件、报纸、杂志以及电视等，所有这些不经过人而直接销售的方式，只占了总销售额的3％
。
也就是说，几乎所有的销售都要通过人与人的交往完成，而交往必定离不开沟通，所以我们可以这么
说：销售的实质其实就是一个销售员与顾客的沟通过程，每一个成功的交易都是一次完美的沟通过程
，每一个失败的交易必定是在沟通中产生偏差！
人们往往认为，商品市场中的销售者只是在销售商品。
其实，从沟通学的角度，从更高的层次来分析，销售者销售的其实是“人”，这才是买卖成功的秘诀
，也是商品销售的最高境界。
因为买卖双方如果认可了对方的“为人”，才会在欲望的基础上形成动机，采取行动，完成买卖。
古今中外，莫不如此。
很多销售员经常会遇到这样的问题：刚刚说了一句“您好”，为什么却遭遇冷言冷语？
我们热情招呼，顾客却沉默不语？
我们引导顾客体验，可他却无动于衷？
顾客很喜欢我们的东西，却拼命杀价？
眼看就要成交，却被一句话搞砸？
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内容概要

　　销售不懂沟通学，就犹如在茫茫的黑夜里行走，永远只能误打误撞。
事实上，销售高手往往都是沟通专家。
《每天学点销售沟通学全集》讲述了你必须知道的成功的销售沟通模式，为你提供销售中的各种沟通
策略，帮助你提升销售业绩、改善人际关系、增加销售收入。
《每天学点销售沟通学全集》所传授的沟通策略可以帮助你迅速提升销售业绩，成为一名优秀的销售
员：　　帮助你了解客户的内心，真正做到知己知彼；　　帮助你解除你与客户之间的心理防线，拉
近彼此之间的距离；　　帮助你既能轻轻松松地在销售中赢得一次又一次的赫赫战绩，又能让客户心
满意足、满意而归。
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章节摘录

插图：在读书求学的过程中，我们会常常面临学习的困难和打击，当自己感到无助的时候，如果老师
这个时候给我们一点鼓励的话，我们失落的心就会重见光明，重新激发出进取的信心；在小时候，当
受到伤害感到委屈的时候，如果妈妈说上一句“孩子，不要担心，妈妈会陪你去解决”之类的话，立
刻会给我们受创的心灵增添温暖，在陌生的地方，陌生人一句问候的话，也会让我们找到许多家的感
觉。
这些在平常看来很一般的语言，在特定的场合下却能带来不一样的作用。
其实，暗示语言的神奇力量在于，它是通过给人施加一定的激励，来增加人心灵的力量，唤起人们潜
在的欲望。
在许多情况下，我们都可以感受到来自语言的暗示，比如，广告语对顾客的暗示作用，有时，我们可
能记不住这个广告的影像，但却会因为一些很有说服力的广告语而对该产品产生极大的注意，这些注
意都是一种无意识的行为，是语言暗示的结果。
一遍遍的宣传在人的潜意识中积累下来，当人们购物时，人的意识就受到潜意识中这些广告信息的影
响，左右人的购买倾向，让人自觉不自觉地去购买这个产品。
在说服的过程中，一些词语的应用相当有技巧。
经常使用刺激消费的用语，会让你的销售业绩成倍增长。
比如“当你使用它的时候⋯⋯”，这句话具有暗示的效果，具有说服的作用。
向客户的潜意识里灌输他已经购买了这个产品，你现在是在教他怎样使用产品，而不是说服他购买。
当客户在潜意识里认可了这个产品，就会激起对产品的占有欲，从而产生购买的欲望。
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编辑推荐

《每天学点销售沟通学全集》：领略沟通的神奇，打造一流的销售员。
销售是一门沟通的艺术！
沟通贯穿于销售的始终，沟通的成败将决定销售的成败，了解销售沟通学，让你洞察客户内心，赢得
销售先机。
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