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前言

　　亲和力——无障碍沟通的基石　　在商业领域，那些终极的成功销售与个人的交际力有关，本书
所探讨的就是这个课题。
　　在销售领域中，成功的案例都是人创造的，这就离不开个人的专业素质和交际能力。
　　专业素质是指销售人员对产品的价格、质量、服务、渠道有详细的了解；而人际能力则是指销售
人员的信念力、信心力、意志力、热情力、沟通力⋯⋯　　专业知识反复应用就可以技术见长，人际
能力则更需要经历和突破。
　　亲和力是构筑人际能力的一个关键要素。
　　为什么有人可以轻易被他人接纳，而有人则孤家寡人处处受到冷遇。
　　顾客会从他们喜欢和信任的销售员那里购买商品，而他们更喜欢的是为他们的需要和利益着想的
销售员，是能干、诚实、能理解他们的销售员。
这一切的优点构筑了卓越销售员的“亲和”特色。
　　亲和是一种“协调、一致或亲近的关系”，在销售员的人生际遇中，人际沟通以至整个销售生涯
，亲和力的运用使他们的人生充满神奇和惊喜。
　　亲和力最早是属于化学领域的一个概念，是特指一种原子与另外一种原子之间的关联特性，但现
在越来越多地被用于人际关系领域，某人对另外一人具有的友好表示，通常就形容为这个人具有亲和
力。
　　有句话叫：力在则聚，力亡则散！
亲和力使得双方合作在一起，有一种合作的意识和共同作用的力量，亲和力是促成合作的起因。
　　顾客从销售员那里购买商品，这本身就是亲和力的体现。
作为一个销售员，如果你缺少亲和力，那么，你就会与成功失之交臂。
　　亲和力，是无障碍交流的基础，拥有亲和力，是成功交流的前提。
　　在任何具有真正价值的人际关系巾，亲和力都是最重要的。
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内容概要

　　《亲和力：NLP销售魔法》从心灵出发的销售黄金法则，NLP是神经语言程序学的英文缩写。
N（Neuro）指的是神经系统，包括大脑和思维过程。
L（Linguistic）是指语言，更准确点说，是指从感觉信号的输入到构成意思的过程。
P（Programming）是指为产生某种后果而要执行的一套具体指令。
“N”、“L”、“P”放在一起，这三个词的意思是指人们为使他们的思维、讲话和活动达到具体的
后果所采取的具体行为。
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章节摘录

　　一、先跟后带　　先跟后带是NLP建立亲和关系的最有用的技巧。
　　所谓“先跟”，就是建立亲和感，去肯定和配合对方的信念、价值观，运用当事人自己的感知模
式（在催日民术语中叫“临摹”）去引导当事人的一种方法。
　　在这里也许有读者朋友会问，如果对方的行为是错误的，其信念、价值观与我们不同怎么办？
难道我们也要去肯定他吗？
在NLP中有这样一条前提假设：“信念和动机总没有错，只是行为没有效果”。
在这里，我们去肯定的，是对方的正面动机，而不是其行为本身。
　　“先跟后带”其实是“上推下切平行”的组合运用（有关“上推下切平行”可参考李中莹的《重
塑心灵》一书），是一个固定模式的应用。
其程序为：“上推”——“平行”——“下切”；其要点是在“上推”时，重复对方的话、肯定对方
的正面动机，让对方感受到被尊重、重视，在“带”的时候，要提出让对方一定回答“是啊”“对啊
”“是的”的问话，然后，通过下切的方法，将对方带到你想要他去的方向。
　　顾客说：“我没有钱买电脑。
”　　销售员说：“您是不是说，您对电脑是有兴趣的，不过没有钱买？
”　　顾客说：“是的。
”（呵，得到一个肯定的回复）　　销售员说：“那么就是说，当你有钱时，你可能会选择买一台电
脑？
”　　顾客说：“是的（又一个是的），不过我没有钱买。
”　　销售员说：“假设有一个方法，可以让你以比这个价格更便宜的价钱买　　到电脑，还可以让
你得到礼物，相信您愿意听一听，不是吗？
”　　顾客说：“有这样的事？
不可能吧？
”　　销售员说：“我说的是假设，假设有，您觉得怎么样？
”　　顾客说：“那好啊，你给我讲一讲。
”（呵，机会来了，出手吧！
）

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<亲和力>>

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 6


