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前言

　　沟通在人际交往中有着至关重要的作用。
在面对一个陌生人时，如果只是面对面坐着，而无任何交流，那我们很难对他进行评判，只有通过沟
通（包括语言沟通、书面沟通、座谈会等形式）才能有或好或坏的认识。
这也正是销售员所面临的第一道考验，如何通过沟通获得客户的好感。
只有客户的陌生感消失，信任感建立起来后，介绍产品、说服购买才有可能性。
在销售活动中，沟通不仅是打头阵的先锋战士，还是串联各个环节的智谋军师。
因为在成交、售后服务等各个环节都离不开沟通，甚至可以说，没有沟通，推销寸步难行。
　　在销售中，沟通无处不在。
格兰仕集团执行总裁梁昭贤曾说，营销是什么？
真正的营销是沟通、沟通、再沟通，没有沟通，营销就是一句空话。
可以说，营销的核心就是沟通，沟通的目的是销售。
销售工作是一项与客户不断保持沟通的工作，谁与客户之间的沟通更为有效，那么谁就是其中的佼佼
者，否则只能最终败走麦城。
　　如何与客户沟通，决定着销售的成败，而良好的沟通能获得诸多的益处：能减少误解；能使客户
更乐于作答；能使客户觉得自己的话值得聆听；能让客户说出自己的真实想法；能使自己的销售进行
得更加井井有条；能增强自己进行清晰思考的能力；能使自己感觉可以把握所做的事；能获得更多、
更佳的合作机会； ⋯⋯　　了解了沟通的重要性，对于销售员来说，就要思索怎样才能提升自己的沟
通能力，如何掌握更加全面的沟通技巧，让沟通更加有效。
毕竟沟通是贯穿销售始末的一项工作，而且沟通的成败决定着销售的成败。
本着帮助销售员提高沟通能力的目标，我们编写了本书，从“沟通前的准备”到“如何打动陌生客户
”，再到“如何确定客户的需求”，直至双方达成一致，成功交易，我们针对每个环节的关键点作了
细致阐述，让销售员在掌握基本沟通术的同时，潜移默化中提升自己的沟通能力。
　　众所周知，销售的过程很多时候不是顺畅无阻的，它蕴涵着许多不为人知的艰难和辛酸，这其中
不仅包括身体上的劳累，还包括心力和脑力的付出。
所以有人说，销售是一项最辛苦又最能锻炼人的工作。
对于销售员来讲，只有尽快掌握与客户沟通的方法、技巧以及注意的细节，才能早日从锻炼中脱颖而
出，使自己与客户的互动沟通变得轻松愉悦。
本书即立足于此，介绍了在销售中常见的沟通细节和难题，希望销售员可以遵循这些简便易行的沟通
原则来赢得客户的青睐和忠诚，从而赢得自身的发展和职场上的成功。
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内容概要

如何把话说到客户心坎上，如何在一分钟内说服你的客户，是销售员要面对的问题。
销售就是一项沟通艺术，话说到客户心里，也就有了成交的希望。
良好的沟通将贯穿于销售工作的整个过程，而沟通能力的好坏，也将会在每一个环节上对销售工作的
成败产生决定性影响。
因此，可以毫不夸张地说，销售的成功在很大程度上可以归结为销售员对口才的合理运用与发挥。
《不可不知的99条销售沟通术》力求以最经典的案例、以最易于吸收的形式、以最简洁的表达方式，
来对所有推销人员进行一场最棒的沟通洗礼！
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章节摘录

　　与客户沟通是销售中必不可少的一项重要活动，只有经常同客户进行正常友好的交流，才能确切
了解客户的真正需求，达到自己理想中的销售目的，为今后继续合作打下良好的基础。
在销售中，不可避免地会与异性接触，为了达到推销成功的目的，与异性谈话也需要掌握一定的技巧
。
战国时期触龙劝说赵太后就是一个非常典到的例子。
　　战国时期，秦国攻打赵国。
赵国就向齐国求救。
齐国要求赵太后的小儿子成安君来当人质才发兵援助。
赵太后不肯，同时发话说：“谁要是再动员我让成安君去当人质，老妇就吐他一脸。
”大臣们谁也不敢再劝说了。
这时，已经退休的左师触龙来拜见赵太后。
由于触龙资历很老，赵太后勉强接待了他。
触龙非常迟缓地走到赵太后面前，气喘吁吁地对赵太后说：“我的腿脚有毛病，走路非常困难。
很长时期没有来拜见太后了。
心里很挂念太后身体的健康，今天特意来拜见。
”赵太后说：“我每天都是乘坐车子，没什么不方便。
”触龙又问：“太后吃饭怎么样？
”太后答：“还可以。
每天喝点粥。
”触龙接着说：“我吃饭已经不行了。
每天不得不强撑着走上三四里路来增加点饮食。
”　　两人闲话了一些家常，触龙就跟她谈自己最小的孩子，说现在他老了，心里就是不放心这个孩
子，想托太后在皇宫警卫队那里给安排个工作。
赵太后欣然应允，很好奇男人也疼爱最小的孩子。
触龙说比你们女人疼爱得还要厉害。
太后听后笑起来，不相信触龙的话。
触龙反驳说：“在我看来，你疼爱你的女儿燕后远超过成安君。
”太后告诉他自己更疼成安君多一些。
触龙说：“父母爱孩子，就要为他们长远考虑和谋划。
燕后出嫁以后，你希望她在那里生个儿子能继承王位，当祭祀的时候还祈祷她千万不要回来。
可对？
”太后说你说得对。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　对于销售员来讲，只有尽快掌握与客户沟通的方法、技巧以及应注意的细节，才能早日从锻炼中
脱颖而出，让沟通变得轻松和愉悦。
《不可不知的99条销售沟通术》提供了销售员必需掌握的99条销售沟通术，针对销售的各个环节给出
了实战情景对话，可以帮助销售员快速掌握买卖成功的秘诀。
　　99条销售沟通术，详细说明了销售过程中的各个环节需要用到的沟通技巧，实战安全与技巧说明
相结合，是销售人员自我提升沟通能力的实务手册。
　　销售，是一门沟通的艺术，沟通贯穿于销售的始终，沟通的成败决定着销售的成败。
掌握销售沟通术，让你洞察客户内心，赢得销售机会。
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