
一、销售人员应该具备的10个心态

1. 做销售要有强烈的企图心    — 成功的欲望

2. 做销售不要总是为了钱      — 有理想

3. 拜访量是销售工作的生命线  — 勤奋

4. 具备“要性”和“血性”    — 激情

5. 世界上没有沟通不了的客户  — 自信

6. 先“开枪”后“瞄准”      — 高效执行

7. 不当“猎手”当“农夫”    — 勤恳

8. 坚持不一定成功，但放弃一定失败  — 执着

9. 胜则举杯相庆，危则拼死相救      — 团结

10. 今天的努力，明天的结果          — 有目标

二、与客户打交道的9个基本原则

1. 销售谈判中为什么一定要以客户为中心？

案例：沟通就是与客户确立共同点的过程

案例：销售就是把客户的事当自己的事

2. 不要满足销售人员头脑想像中的客户；

案例：客户提出来的不一定是他非常在意的

案例：客户并不一定是你想的那个态度

3. 不要主观臆测，以已推人；

4. 客户有意向，就一定会买吗？

5. 客户喜欢专家的知识，不喜欢专家的姿态

6. 销售的线路不一定是走直线

7. 客户的态度是由销售人员引导的

8. 不要在客户面前传播任何负面的信息

9. 客户不不喜欢被伤害，也不喜欢被自己伤害的人

三、沟通中有哪些因素影响客户是否与我们签单？

A、谁说？销售人员自己的因素

* 客户为什么对不同的销售人员有不同的态度？

* 使客户产生信赖感要满足哪些因素？

* 如何让自己更自信？

B、说些什么？说词不要千篇一律

1. 何时要用逻辑性的理性说服？

2. 何时要用激发情绪反应的情感说服？

3. 何时介绍自己产品的缺点？何时不能？

4. 何时介绍竞争对手的公司？何时不能？

5. 客户迟迟不下决定的原因有哪些？

6. 先发言与后发言，谁更有优势？

7. 客户告诉你一大堆竞争对手的优势，你会如何处理？

四、如何设计销售不同阶段的提问内容？

第一、为什么要“问”？为什么要学习提问

* 死了都要问，宁可问死，也不憋死!

* 提出的问题一定是提前设计好的

* 客户的回答一定是自己可控制的

第二、怎么“问”？提问有哪些方法

* 常用的3种提问法

* 提问时需要注意的6个原则

第三、对谁“问”？不同客户的提问方式

1、客户文化水平的影响

2、客户熟知程度的影响

3、客户时间与兴趣的影响因素

4、销售中不同阶段的影响

第四、“问”什么？

* 与客户初次见面要了解哪9个问题？

* 当客户提出异议时应该提出哪5个问题？

* 客户有了供应商时要问哪4个问题？

* 客户拒绝购买,你需要了解哪3个问题？

* 合同成交后,你要了解哪4个问题？

五、如何判断真实的想法—有效倾听四步骤

* 倾听是尊重别人，弄懂别人的意思

第一步、停止动作，停止7个不良的心态和行为

第二步、仔细观察，通过4个方式观察客户要表达真实意思

第三步、充分鼓励客户表达的3方式

第四步、安全通过，确定客户真实意思

六、如何处理议价问题

1、如何给客户报价

* 如何处理客户与销售人员初次接触时询价

* 正式报价前需要确认哪4个问题？

* 报价时需要注意的6项原则

* 什么时候报实价？什么时候报虚价？

2、如何处理客户的还价

* 当客户还的价格是你完全可以接受时你会如何处理？

* 当客户还的价格是你没办法接受时，你会如何处理？

* 什么时候可以降价，什么时候不能？

* 降价时需遵守的6项基本原则

* 拒绝客户的技巧

* 如何应对客户的连续问价？

* 如何应对客户一味地压价？

七、不同客户情况如何洽谈

1. 当我们是客户接触的第一个供应商时；

2. 当我们是客户接触的第二个以上供应商时；

3. 如何应付“捣乱者”？
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