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内容概要

现代社会，销售正成为一个竞争激烈的行业，卓有成效的销售员同时也是最优秀的商业人才。
如果想在销售行业中表现得出类拔萃，那就不仅要吃苦肯干，还要有谋略，有精明的推销技巧。

本书融《三十六计》的原文翻译、兵法导读、典故介绍、精彩案例、活学活用于一体．内容丰富，解
析到位，让读者在领略“三十六计”的精髓同时，更能掌握高超的销售技巧，成为无往不胜的赚钱高
手。
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章节摘录

版权页：同理心瞬间拉近与客户的距离运用瞒天过海之法，揣摩客户心理，利用同理心做销售可以最
大限度地降低顾客的销售对抗心理。
所谓同理心是指能易地而处，设身处地理解他人的情绪。
感同身受地明白及体会身边人的处境及感受，并可适当地回应其需要。
由此站在对方的角度来分析和看待问题，因此在销售过程中，“同理心”就是销售人员站在消费者的
角度，同情、理解、关怀消费者，接受消费者的内在需求，并感同身受地予以满足。
具有“同理心”的销售人员能从细微处体察到顾客的需求，从而最大限度地满足顾客的需求。
所以销售过程中的同理心是销售新手必须掌握的一门营销课程。
根据销售高手的经验总结，可把同理心分为“八同”来进行销售对策分析，从而达到与客户拉近距离
。
(1)同姓在终端销售的过程中，经常遇到销售人员与顾客的姓氏相同的情况，恰好顾客的姓氏与终端销
售人员的姓氏是一样的，那么我们的终端销售人员就可以以这个为切人点来构建与消费者之间的信任
。
销售妙招：同姓有缘啊，咱们五百年前可是一家子，像您这样成功的人士，您以后还请多多指点我啊
！
(2)同爱好相同的爱好会非常容易增进人与人之间的交流，人们总是喜欢跟爱好相似的人在一起，正所
谓：物以类聚，人以群分。
如果在与顾客的沟通中，恰好顾客的某一个爱好与你的爱好一致，那么这也是很好的与顾客建立信赖
的机会。
销售妙招：赵先生，您也喜欢远途骑车啊，那可太好了，我也非常喜欢这方面的运动，不过我都没去
过西藏，我最远才到过成都，以后您可要多多指导我啊！
(3)同经历相同的经历会有相同的感受，相同的感受会有很多共同的话题，而共同的话题又给我们进一
步沟通提供了很好的机会，如果在终端销售的过程中，如果你恰好有一部分经历与顾客的经历相似，
你就可以与顾客就你们的相同经历进行深入的沟通。
销售妙招：您以前在KT做过销售？
真是太巧了！
我刚毕业就在那做过普通业务，这样的大企业就是锻炼人啊！
您在那一直工作到2006年？
难怪您有今天的成就，听说后来的运营总监就是从销售部上来的！
(4)同学校友在终端销售的过程中，如果恰好顾客曾经读书的学校与你曾经读书的学校是一个学校，那
么你就要及时利用这样的共同之处，来与顾客进行沟通，同窗之间的交流是非常容易的。
在偶然的机会见到了曾经在一所学校读书的校友，大家有共同的学习经历，那么彼此就非常容易建立
起信赖的关系。
销售妙招：太巧了！
路先生您也是铁路中学毕业的啊，我也是在那里毕业的，不过我毕业得比较晚了，看您现在事业这么
成功，就知道您读书的时候一定学习成绩非常优异，有机会还真想向您请教一下呢！
(5)同语气语气的相同的代表着你们有着共同的地方，就是性格方面有很接近的地方。
销售妙招：当顾客说话快一些的时候，你的语速也要尽可能快一些；当顾客的说话速度慢一些的时候
，你的语速也不妨慢一些；当一个顾客说话斩钉截铁的时候，你也不妨斩钉截铁一些。
(6)同性别相同的性别有着类似的视角，有着类似的人生观，有着类似的成长经历，有着类似的价值观
，有着类似的人生目标。
在终端销售的过程中，你可以合理地使用相同性别的顾客，来与顾客进行沟通。
销售妙招：钟姐，我们做女人的不容易，既要照顾家庭，又要忙工作，您看您，竟然能做到家庭事业
两不误，真让人佩服啊！
(7)同身材身材相同一方面表示可能有着类似的生活习惯，另一方面在穿衣打扮方面也可能有更多的相
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同话题。
销售妙招：恰好你与顾客都是身体比较胖，那么你就可以与顾客进行交流减肥的经验；如果你的身材
与顾客身材都是比较健壮，那么你就可以与顾客交流健身的经验。
(8)同乡古人云“久旱逢甘露，他乡遇故知，洞房花烛夜，金榜题名时”，人在他乡遇到了自己的家乡
人正是人生四大喜事，人在他乡遇到了自己的老乡，正所谓：老乡见老乡，两眼泪汪汪。
老乡很容易回忆起乡情、乡音，那么沟通起来就变得更加容易，人们更加容易相信老乡说的话，因此
在终端的销售过程中，如果恰好遇到了你的同乡，你不免主动地进行介绍，并通过适度的赞美，来拉
近彼此的距离。
销售妙招：您也是吉林人啊，真是太巧了，我也是吉林的，我们吉林的来到北京闯世界，像您这么成
功的可真不多啊，以后，您可要多多指导我啊！
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编辑推荐

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<销售三十六计大全集>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


