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前言

作为一名销售员，你有没有这样的困感：虽然自己起早贪黑，一直在努力，可业绩总是提不上去，自
信心受到很大的挑战，同时也在时刻担心上司什么时候会炒自己的鱿鱼。
此时你的处境非常被动，你也很想有所突破。
但是该如何突破？
这才是令你最头疼的问题。
    你的销售做得好不好？
你的能力如何？
衡量的唯一标准就是业绩。
不管你怎么努力，不管你是不是每天都起早贪黑地上班，只要你的业绩不佳，没有给企业、公司，甚
至是你自己创造出价值，那么你的销售就没有做好，你在销售方面的能力就会被人们质疑。
因此，但凡做销售的人，内心都承担着巨大的压力。
    想要让自己的业绩提升。
是有策略和技巧的。
在做销售的过程中，销售人员会与很多客户打交道，那些终端销售者甚至遇到的客户无数，但并非所
有客户都能让你实现成功销售，在销售中也不要奢望能够拿到所有客户的签单，即便是最优秀、最成
功的销售人员也有销售失败的时候。
因此。
要提升自己的业绩，就需要掌握一定的策略和技巧，而快速打动人心就是其中的一种。
    本书旨在教给销售人员一些销售技巧，这些技巧可以帮助你提升业绩、提高收入，更重要的是，它
能够让你在最短的时间内打动客户。
激发客户的购买欲望，从而获得更多的订单。
    销售人员都知道，销售的第一步就是让客户信赖你，这就需要读懂客户的心理，赢得客户的信任；
不懂客户的需求，销售做起来就没有力度，无法提起客户的兴趣，因此在沟通中，销售人员还需要了
解客户的需求；客户即便有需求，但是如果销售人员态度冷淡、消极，就很容易丢掉客户，因此你要
适时而恰当地激发客户的购买欲，让他能在最短的时间内就与你签单；产品介绍是销售不可或缺的一
个环节，但如何介绍才能在瞬间吸引客户的注意力，这就需要销售人员掌握一些有针对性、有目的性
的介绍技巧；客户拒绝是常有的事，但只要你动脑筋，用一定的技巧就可以巧妙应对，变拒绝为机会
；价格谈判是销售中一个十分关键的环节，价格谈不好，前面的一切努力都可能会付诸东流，因此要
掌握在讨价还价中争取主动，赢得客户的技巧。
    本书结合实际案例，将瞬间赢得客户的技巧与方法巧妙地渗透到销售的各个环节中，让销售人员无
论在赢得客户的信任、激发客户的购买欲，还是在应对拒绝、价格谈判等方面，都能够得心应手、游
刃有余，让销售水到渠成。
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内容概要

《5分钟打动人心的销售技巧》提出了先进的销售理念，引用了大量的销售案例，帮助读者获得销售
的特殊策略。
《5分钟打动人心的销售技巧》为你揭示了客户的购买心理，告诉你话要怎么说才能轻松达成交易，
让客户满意。
为你传授销售口才技巧，让你面对客户应对自如，始终把握谈话的主动。
并全面分析销售策略，让你能笼络到最广的客户群，拿下最多的成交单。
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作者简介

莫莫，原名石学庆，1974年生于河南，自由写作者，多家出版社抢手作者，曾游历五湖四海，纵贯大
江南北，励志服务于当代人，并希望通过写作帮助人们生活得更好，安抚喧嚣城市中无数个躁郁的灵
魂。
其作品涉及励志、心理自助、经管等多方面。
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章节摘录

版权页：   过了一段时间，李同送饮水机到客户家里时，还特意给孩子带来一个小礼物，虽然没有多
少钱，但却让客户和孩子非常开心。
从那以后，这位客户又陆续给李同介绍了不少的客户。
 很显然，两种不同的销售方式造成了两种不同的结果。
王欣仅考虑到尽快将产品销售出去，个人的销售目的太过强烈，而李同则从客户的实际需求出发，一
直在为客户考虑，表现出了对客户的真诚与关心，让客户真正感受到了他的实在与值得信赖，从而赢
得了客户。
 但凡客户都是这样，他们只关心自己的利益，你如果能够将他们的利益挂在嘴上，哪怕到最后无法真
正满足他们，他们也会觉得你很实在，是个有诚意、靠得住、让人信赖的人。
 关心客户的利益可以掩饰你推销的根本动机，同时也是与对方建立信任最彻底的方式，但也是最难的
方式，因为若想实现这点，你还需要做到三点：一是找到客户的需求；二是找到自己帮助客户实现利
益的方式；三是将前两者有效地结合起来，以最终促进销售的成功。
 这不仅是一个销售技巧的问题，更是一个销售思维的问题，你必须时刻都具有双赢的思维，时刻都要
为客户着想，并通过为客户谋利益而达成自己的利益。
其实客户不怕你考虑自己的利益，但他却反感你只顾考虑自己的利益，他的内心更需要你能在销售中
不时地表现出对他的利益的理解、关心和帮助，哪怕是一些与产品毫无关系的事或物，比如你可以听
他讲讲他的烦恼，可以跟他一起讨论他的工作，可以问问他生活的困惑在哪里、他最近有什么打算等
，虽然这些看似与销售“风马牛不相及”，却能让客户体会到你对他的关心，会让客户立刻感觉到你
的诚意。
 因此，在销售中，若想打动客户的心，让客户迅速下定购买的决心，就要时刻以客户的利益为中心，
时刻为客户着想。
销售不是“零和博弈”。
 而是双赢的交易 虽然买卖双方之间进行着较量，但销售并不是一场零和博弈的游戏，而是一场可以
双赢的交易。
销售员得到利润，而客户得到产品，买者欢喜，卖者得意，这才是销售的真正意义所在，也只有这样
的销售才是持久的销售。
 在经济学领域中，有一个“理性人”的基本假设：在市场经济中，每个人都在为追求自己的利益最大
化而活动。
因此，我们也就可以得出这样一个论断：若一方将利益占尽，另一方势必会选择退出这个利益博弈的
游戏，从而也就此终止了活动。
但销售是无止境的，是不能停步的，只有买和卖的行为共同存在，才能让销售顺利进行，因此这就告
诫我们，销售人员在工作中要有双赢思想，不要只为追逐自己的利益，将销售当成是一种角斗，还要
照顾到客户的利益，让双方都能得利。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<5分钟打动人心的销售技巧>>

编辑推荐

《5分钟打动人心的销售技巧》编辑推荐：一网扫尽快速成交大师的权威力作！
让你学会瞬间打动顾客的心！
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