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内容概要

在以客户为导向的社会主义市场经济时代，能否不断开发新客户和留住老客户，已成为企业能否业绩
常青的关键。

本书针对以上经营需求而为商务人士量身定制。
书中全面探讨了开发新客户、留住老客户的策略和方法，如寻找客户的方法、与客户打交道时的礼仪
知识、约访客户的技巧、合理选择沟通方式及打消客户担忧的方法等。
一系列商务洽谈中的策略和方法，定会让读者摆脱陈旧的销售套路，确立新的业务拓展模式，进而更
有效地开发新客户、留住老客户。
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章节摘录

　　（2）了解更多的相关信息在整个销售过程当中，客户都想要从销售员那里了解更多的产品和公
司信息，如果他们认为自己掌握的信息不够充分和真实，那么他们就会对整个交易充满不安全感。
因此，销售员应该及时将各种情况向客户交流和通报，以便客户更全面地了解你的产品和你所在的公
司，从而增强他们对整个交易的信心。
　　（3）确定产品的质量和客户服务的水平客户期待得到销售员对产品质量和服务水平的允诺，他
们想要知道一旦需要投诉或者产品发现质量问题，将如何与销售或服务人员及时取得联系，并且希望
知道自己遇到的问题能否及时有效地得到解决。
　　（4）确定自己是否被重视客户还希望确定销售员及其所代表的公司对与自己之间的交易是否重
视。
如果销售员及时告知客户，他们之间的交易无论对销售员自身的业绩来说，还是对整家公司的销售额
和公司形象来说，都是极其重要的，那么客户将会感到非常高兴。
　　（5）销售员的权限范围许多销售员都有这样的经验，客户经常会主动询问在交易中，负责与自
己进行交流的销售员具有怎样的权限范围。
这种客户实际上有着丰富的采购经验，他往往希望与那些有更大决策权的相关人员直接进行沟通，+
目的是为了能够在交易过程中获得更大的利益。
因此，面对这样的客户，如果销售员在自己的权限范围内无法满足客户的相关要求，那么可以请求上
司或其他领导的援助，他们的话往往更容易得到客户的信任。
总之，销售员一定要紧紧地抓住客户最关心的问题，并积极有效地提出问题，解答问题，引导客户成
交。
当然，在实际销售活动中，不同客户所关心的问题可能不尽相同，有些客户可能更关心产品的质量，
有些客户可能希望了解更多的相关信息，有些客户关心的问题可能更加细致，有些客户则更关心关键
性问题⋯⋯总而言之，销售员需要在每一次销售实践中仔细揣摩、认真分析，通过各种适当的提问，
了解客户之所想。
　　⋯⋯
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