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前言

任何推销活动都会遇到客户五花八门的反对意见，甚至是直接拒绝，大多数推销员为此寝食难安，有
的甚至因为不能承受“拒绝”所带来的心理压力而离开了销售这个舞台。
其实，面对异议和拒绝，我们都应该明白这样一个问题：提出异议和拒绝是客户的权利，无论怎么产
生的，实际上都是客户关心推销的一种形式，是客户对产品表示兴趣的一种表现。
因此，对于客户的异议和拒绝，我们不应该害怕，而应该表示欢迎，将其作为促成销售的一个机遇。
美国著名推销大师汤姆·霍普金斯把客户的异议比作金子：“一旦遇到异议，成功的推销员会意识到
，他已经到达了金矿；当他开始听到不同意见时，他就是在挖金子了；只有得不到任何反对意见时，
他才真正感到担忧，因为没有任何异议的人一般不会考虑购买。
”问题的关键在于怎样应付和消除客户的各种异议和拒绝。
本书有针对性地甄选和提炼了客户提出异议的原因及其应对方法，配以情景案例的分析和提示，为销
售人员系统地破解了客户拒绝的谜团，告诉销售人员如何正视异议和拒绝，如何把拒绝的客户变成忠
诚的客户，如何让客户说不出拒绝⋯⋯全面帮助销售人员解决了实际工作中的问题。
无论你是初入道的销售新手，还是业内佼佼者；无论你是品牌代理商，还是服务行业的销售经理，都
可以读一读这本书，书中不仅有如何让客户回心转意、让交易起死回生的诀窍和技巧，更有如何更好
地“兜售”自己，应对人生挑战的妙语和箴言。
目标创造格局，态度决定成败，行动带来收获。
你有多大的目标，就创造多大的人生格局，你有什么样的态度，就决定你事业的高度。
销售人员只有勤奋、努力，不断提升自我，才能真正给你的人生带来收获。
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内容概要

本书由一个个轻松有趣却又深入人心的销售实例与解决问题之道精编而成，让你在看似成交希望渺茫
时，还能将销售会谈拉回正轨。
阅读本书，你无需再害怕遇见形形色色的客户问题，也唯有翻开本书，才能让你在处于销售劣势时不
致于节节败退，有效地反败为胜，高效地达成销售目的，不断攀升业绩高峰。
    本书可以让你更快地掌握销售工作的实质，可以让你更好地把握客户服务的心理，从而使你在最短
时间内快速提高销售水平，有效创造销售佳绩。
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章节摘录

客户购买产品的动机是十分复杂的，推销员只有成为一个敏锐的观察家，才能从客户的行为中，发现
许多反映客户内心活动的信息，从而准确判断用户的购买动机，制定出相应的推销策略。
敏锐的观察是推销员和客户打交道的有力武器。
因此，推销员要学会在推销中观察客户，从服饰打扮上判断客户的职业、购买能力，从语言交谈中了
解客户的购买动机和性格特点，从客户的相互关系和神态变化上揣测客户的心理，从而达到成交的目
的。
1.对客户衣着打扮的观察每一个客户的衣着特点，都受他的文化修养、社会地位、生活水平、职业、
性格、年龄和民族等因素影响。
由于生活水平的提高，人们用于穿戴的支出占总收入的比例越来越大。
服饰已成为人们物质生活和精神生活的重要组成部分。
从客户的服饰可以判断出他的职业特点和购买力水平，作为推荐产品、做好销售工作的依据。
推销员在与客户的交谈中，应注意观察客户的服饰打扮，以此来判断客户的职业和实际的购买能力。
一般来说，穿戴的服饰质地优良、式样别致、价格昂贵，即表明其有较高的购买力水平，有经济实力
追求享受。
而服饰面料普通、式样过时的客户多是购买力水平较低，正处于温饱水平，还无力讲究穿戴。
从职业类型看，城镇居民的服饰较好，购买力较强；农民、城镇无业者的收人低，服饰相对较差，购
买力也较低。
推销员通过观察客户的服饰打扮，大体上知道客户的职业身份及购买力，针对其职业特点，就可以判
断其消费心理需求，有的放矢地向客户介绍、推荐产品，这样往往成交率较高。
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编辑推荐

《搞定客户:有效排除客户异议的成交技巧》编辑推荐：搞定客户是拓展营销渠道的前提，搞定客户是
创造销售业绩的基础。
新颖巧妙的心理谋略、实用有趣的销售技巧、简单细致的操作方案，帮助销售人员轻松搞定客户、提
升业绩的实用宝典。
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