950字 1P  新人课堂
20个使顾客拥有最佳心情的诀窍
 　                             
作者[德]汉斯•阿尔特曼   
　　1．和顾客打招呼要看着他的眼睛，这可以促成双方的交流。

　　2．向他微笑，呈现一个友好轻松的样子。

　　3．真诚地赞赏他（比如夸奖他的房子、住所或是办公室）。

　　4．接受顾客所说的话，继续这些话题，而不要按照自己的愿望讲述。

　　5．和在座的其他商谈伙伴进行对话（比如说他的配偶或员工）。

　　6．赞扬顾客的某种个人性格。（“您知道吗，您能够提出特别好的问题。”）
　　7．表达你对顾客的赞赏之情。（“您最吸引我的是您在困境中的沉着冷静！”）
　　8．把你的赞赏之情通过闪烁的眼光和兴奋的声音表达出来。

　　9．提出使商谈伙伴提高身价的问题。（“以您作为专业人员的经历，您对此有什么要说的吗？”）

　　10．表示出对谈话伙伴的兴趣。（“您怎么来到这个行业的？?这个公司?做这个工作？”）
　　11．插入一些肯定的语句。（“我很高兴您能这么说这对于我来说真是一个新奇的想法！”）
　　12．提出有价值的问题。（“您认为您的成功秘诀是什么？”）
　　13．作出一些表示礼貌的行为：“您坐哪里？”（避免由于疏忽而坐错了位置）。

　　14．寻找并强调双方的共同之处。（“您做什么运动？”“您的业余爱好是什么？”“您在哪儿上的大学？”）

　　15．运用带有感情色彩的语句，例如：“让我感到很高兴。”“和您在一起真是让人特别愉快。”

　　16．充满热情与激情地讲一个带有感情的小故事。

　　17．给予商谈伙伴信任与勇气：“以您的能力可以有更大的成就！”这个谈话伙伴一定会问：“您怎么知道的？”，你也应该知道一个令人信服的理由。

　　18．和顾客谈谈，比如他想成为什么人，想拥有什么东西或是想做什么事。（“您下一步的计划是什么？”“您喜欢去哪里旅行？”）

　　19．在提出小小的反对意见之后被顾客说服，因为没有什么比这更能让他得到满足感。

20．听取顾客带有感情色彩的话，然后把这些话用于你的论据之中。比如，一个医生对一种服用片数少的药剂很满意，就用充满感情又带有兴奋的语调说：“您说的没错——大象一天都吃不下7片药。”医药代表：“医生先生，您的表达太精彩了。没有一个病人能在一天吃下7片以上的药片！”作为销售员此刻不应该有错误的顾虑！还有一些东西是起决定作用的：顾客的情绪越高涨越兴奋，他的异议就越少越小。因此事实上使顾客拥有积极心态的这种能力是应对异议的最好方式！
摘自《顶级销售员的策略》

　　

