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AD_E7_A7_98_c40_64801.htm 在做一系列的努力去引发顾客

的兴趣之后，下一步就是去激发顾客的购买欲望。让顾客从

感兴趣到具有购买欲还是有相当一段路程的。在这一阶段，

决的来说，推销员和顾客进行的是一场心理战。开动脑筋，

迅速而准确地把握住顾客的心理，在适当的时机点破顾客的

疑虑都是相当重要的。 1. 适度沉默，让顾客说话。 沉默在推

销是上明很多不同功效的。在做完了产品介绍与示范后不妨

停止说话而开始聆听，这时沉默是高明的，总体来说它起到

两大作用：让顾客有说话机会；无形中强迫顾客讲话。这样

就或多或少地会谈到对产品的看法。 许多人对推销员的认识

就是能言善辩，甚至是喋喋不休。其实在推销员之间有这样

一句格言：多言之客以耳闻，少言之客以口问。这句话的意

思就是推销员与顾客面谈时要多用耳朵听，以嘴巴问，同时

要切忌多言多语，言多必失"是大家都了解的道理。 推销员在

刚刚接触到顾客时必须迅速打开局面，这时当然不能沉默了

，在介绍产品时就要适当地减少语言，尽量用事实说话；同

时不时地引发顾客参与进来。现在经过一段时间的交流，你

已经将不和自我信息和产品信息输入给顾客，如果前阶段的

工作一切顺利，那么现在应该拿出点时间来倾听顾客的意见

。如果顾客是属于内向型或沉默型的，你要做的也只是就其

兴趣集中点进行引发。一旦他们开口，你要认真倾听，如有

必要还可以做做笔记。在对方讲话过程中千万不可以打断，

最好时常和对方进行眼神的交流，同时要在合适的机会点头



示意。对于顾客所提问题一定要耐心回答，对于准备不充分

或确实不了解的问题不要回避，要敢于承认“自己不了解”

，但一定要注意这一类问题不要过多，否则就会使顾客对你

产生不信任。对顾客错误的或与已不利的说法，如果这种说

法并不太重要，那么你最好将其置于一边，保持沉默，切记

不能正面纠正。如果顾客的错误太严重，以致影响了他对产

品或公司的看法，那么你就要运用你的智慧委婉地予以纠正

。冲动是推销员的大忌，一定要设法约束自己，不与顾客发

生争论，尤其是正面的交锋最要不得。 此时保持沉默还一个

重要作用，那就是给自己一个缓冲的机公，整理一下思路，

反省一下前一阶段的工作。如有漏洞或过失则应在下一阶段

进行弥补。整个的推销过程推销员应该能控制节奏，做到有

张有弛，不要喋喋不休，那样容易使对方感到厌倦和疲劳，

适时的沉默一定公有助于你成功。 100Test 下载频道开通，各

类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


