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前言

多拿订单，提高业绩可以说是每个业务员的心愿。
然而，在实际工作中，不少业务员付出了辛苦，却收效甚微。
其实，与客户打交道的过程就是业务员与客户之间心与心的较量。
业务员不仅要洞察客户的心理，了解客户的愿望，还要掌握灵活的心理应对方式，以达到销售的目的
。
如何才能打开客户的心门，不是仅靠业务员几句简单的陈述就能够实现的。
客户有着自己的想法和决定，业务员必须在尊重客户心理的前提下，采取灵活的销售策略，用自己的
真心、诚心、耐心、爱心来捕获客户的心，控制客户的情绪，化解客户的抵触，让客户的心变得畅通
，交易自然就会达成。
业务员不仅要疏通客户的心，还要坚定自己的心。
毕竟销售工作不好做。
销售中会遇到各种各样难以处理的难题，会遭遇到很多意想不到的挫折和打击，会面对来自各方面的
心理压力，以至于影响自己的正常情绪和身心健康，所以，业务员要学会抵御和化解销售中的各种心
理压力，从而正确地面对压力，乐观地看待挫折和失败，树立正确的心态，并积极地对压力进行疏导
和管理。
要想提高销售业绩，业务员就要善于在销售中运用心理学，了解客户的心理，扫描自己的心理；疏通
客户的心，呵护自己的心，这样就会带着快乐而自信的心情去工作，并获得出色的成绩，成为最优秀
的业务员。
本书通过最新的技巧和方法、详尽的案例告诉我们世界上没有搞不掂的客户，关键就在于你是否了解
你的客户如何思考，懂得如何影响他们的思维，知道如何与他们更好地沟通，那么你就能掌握提高销
售业绩的办法了。
作为业务员，如果你了解客户的需求与欲望，那么你就可以引导客户的选择，最后让客户选择购买你
的产品或服务。
当一个人走进商店要购买某个产品时，他一般不会确切知道他要买的是哪个品牌，通过引导客户的思
维，你可以让客户觉得你的商品是最佳选择。
视觉在影响购买决定时也起着重要的作用。
如果你能巧妙地引导客户的视线，那么客户就会下意识地想要购买你的产品。
如果你能让客户产生一个想象的画面，用了你的产品后如何能让他的生活更惬意，让她看起来更亮丽
动人，让他能展示自己成功的形象，那么你就能激发客户潜意识中的需求。
总之，有很多的方法和技巧可以应用在销售中！
只要恰当地运用这些心理学的方法和技巧，搞掂你的客户，业绩倍增就不再是梦想！
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内容概要

没有什么比研究客户更具挑战性，更需要智慧！
陌生的客户对销售员的抗拒心理是众所周知的，如何才能打开客户紧闭的心扉？
努力工作只是成功的前提，聪明地工作才是成功的关键——“切”准客户的“脉”比努力销售更重要
。

一书在手，业绩自然没话说！
徐谦的《搞不掂客户就做不好业务》是一本改变千万业务员命运，让你的销售业绩倍增的工作指南分
享销售的秘匙，教你如何找到搞掂客户的业务能力，在工作中成为第一流的销售员。
搞掂客户的销售艺术，绝对成交的成功诀窍！
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章节摘录

版权页：如果一位业务员问一位资深的销售经理，问他哪儿能寻找到机会。
我们相信这位资深的销售经理应该毫不犹豫地回答他：“搜寻一下，年轻人，搜寻一下。
”搜寻在销售中的作用越来越重要，尤其是随着互联网的迅猛发展。
很明显，如果要进行销售，一个业务员必须能吸引潜在的客户。
但是，潜在的客户从何处来？
他们会主动送上门吗？
有时候可能是这样，例如对于一个零售店的业务员而言。
但是，对于保险、复印机、机器设备和房地产经济之类的业务员来讲，仅靠等客户上门则几乎有可能
什么都卖不出去。
这些业务员必须走出去，主动寻找客户。
那客户会出现在什么地方呢？
很多业务员都在抱怨无法找到客户资源，殊不知资源就在你身边！
你所在的公司是最容易使用的资源，而且它肯定能为你提供帮助。
业务员应充分利用公司内部以下渠道和手段搜寻客户。
（1）当前客户。
公司的其他部门可能正在向你不知道的一些客户进行销售。
你可以从这些部门获得客户目录清单以及与这些客户有关的有价值信息。
这些目录清单可能包括一些你以前忽略掉的潜在客户。
由于这些客户是你公司的老主顾，所以非常有理由相信他们会对你提供的商品或服务感兴趣。
（2）财务部门。
公司的财务部门能帮你找到那些不再从公司买产品的从前的客户。
如果你能找到他们不再购买本公司产品的原因，那么就有机会重新赢得他们。
这些潜在客户熟悉你提供的商品或服务，而且公司的财务部门对其信用有所了解。
另外，公司的财务部门可能还有与这些潜在客户签订信用合同的各种记录。
这个资源对业务员来说是非常珍贵而重要的。
（3）服务部门。
公司服务部门的人员能向你提供新的潜在客户的信息。
因为他们经常与从公司购买产品并需要服务、维护或维修的客户进行接触，因此，他们更容易识别出
哪些客户需要新的产品。
专业业务员要学会鼓励服务部门的人员提供有关潜在客户的各种信息，在得到他们帮助后，要给予他
们一定的回报。
（4）公司广告。
很多公司订货增加是因为它们，或者是在特定区域内寄送了大量优惠卡。
人们对这些措施的反应值得我们注意——他们为什么会有这样的反应呢？
通常，有这些反应的人被称为活跃的潜在客户。
（5）展销会。
每年要有成干上万个展销会：有汽车展销、旅游用品展销、家具展销、电脑展销、服装展销、家庭用
品展销等，名目繁多。
公司要记下每个到展销柜台的参观者的姓名、地址和其他有关信息，然后把这些信息交给业务员，以
便他们进行跟踪联系。
公司一定要迅速找到并吸引这些潜在客户，因为展销会上的其他公司同样会对这些潜在客户感兴趣。
（6）电话和邮寄导购。
很多公司寄出大量的回复卡片，或是雇人进行电话导购联系。
用这些方法可以获得大量潜在客户，而且，几乎所有的公司都可以用这些方法吸引感兴趣的潜在客户
。
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除了本公司内的资源以外，在公司外还有很多资源可以用来寻找潜在客户。
选择何种方式取决于你所销售的商品或服务。
（1）其他业务员。
其他非竞争公司的业务员经常可以提供有用的信息。
他们在与自己的客户接触时，可能会发现对你们公司的产品感兴趣的客户。
如果你与其他业务员有“过硬”的关系，那么他们就会把这些信息通知你。
所以业务员要注意培养这种关系，并在有机会时给他们提供同样的帮助。
（2）名录。
目前市面上有很多带有姓名和地址的特殊目录或数据资料出售，你可以买到需要的名录。
例如，你可以买到所有幼儿园名称和地址的目录，全国所有水产养殖场的名称和地址的目录，以及所
有汽车销售代理商名称和地址的目录等。
很多行业协会或主管部门都有其成员或下属机构的名录。
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