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    生活中，我们需要形形色色的产品来满足自己的需求。但为普通消费消费者来说，是没办法做到精通每一个行业,每一种产品的。这时销售人员就变得极为重要。

    在本书中从不同的方面讲述如何做一名优秀的销售人员，销售中应注意哪些细节。这都是本书所提及到的。                                                                                                                            

销售前言：说话就是生产力，在本书中的开始讲述"成功靠腿，销售靠嘴。”对销售来说，每一个环节都离不开嘴。每一次交易都是一场外交活动。见人说人话，见鬼说鬼话。用你的舌头引导客户从你这里购买尽可能多的产品,这就阐释出销售人员要做好销售就要会说。同时也要更多的了解自己的客户。如在与客户进入谈话的正题之前，可以谈一些客户感兴趣的话题。以此来了解客户的爱好、兴趣和习惯。这个过程就如同投石问路。与此在谈话时对客户恰到好处的提问是有必要的，可以让你更多的接触摸到客户的需求，以及心理的蛛丝马迹，这样就可以在销售的构成中做到有的放矢。达到“知彼知己者，百战不殆。”的效果。

作为一个学电子商务（网络营销）的我来说，这也就让我明白。销售不仅仅是一门学识，同时也能教会你在社会中如何做到更好维持人际关系。把自己的产品更多的销售出去同时，也能成功的把自己销售出去。

销售影响篇:对于销售人员来说，倾听是最好的营销方式。古希腊思想家苏格拉底说过：“上天赐予人以两耳两目，但只有一口，就是使其多见多闻而少言。在销售中，营销人员的80%的业绩都是靠耳朵来完成的。倾听是营销人员对客户能做的一个最省钱的让步，更是订单不请自来的有效助力。只要营销人员能从客户的倾诉中感知客户的内心，从客户的需求出发，抓住客户的辫子，适时出击，就必定能够在营销的道路上走的更远。

销售总结篇：
1、作为优秀的销售员，在倾听客户谈话的时候，不要总是以自我为中心，不要总是试图说出对方没有说出来的意思，只有用心倾听客户，你才能够真正的了解客户；只有做到知己知彼，你才能够屡战屡胜，成功的拿到订单!

2、要仔细倾听对方说什么，不要把精力放在思考怎样反驳对方的观点上:一个人的精力是有限的，如果你只是把精力放在如何反驳客户的观点上，你就没办法了解客户内心真正的需求。这样你不但错过了成交的机会，而且还会因为得罪了客户而永远失去客户。

3、要对客户的秘密守口如瓶： 有句话说的好商场如战场，如果你不小心把客户的秘密泄漏给竞争对手，就如同赤手空拳地和全副武装的竞争对受作战。最终你会输的很惨。

读后感想

   要学好做一名优秀的销售人员，在和客户沟通时，不仅要了解你的顾客，而且还要懂得如何去倾听。在倾听的过程中，是建立在对别人的尊重、关心和全心投入之上。我们更不能表现出貌似在认真倾听而把心思放在其他事情上，所以要学会忘我的倾听。同时优秀的销售人员不是只会讲观点、讲事实而是要学会讲故事。并且用讲故事的方法为客户插上想象的翅膀。从而激发客户购买欲望。

    销售人员应该把自己当成一块海绵。在倾听的时候像挤海绵那样，把大脑中原有的信息全部挤出来，心无旁骛的听顾客说话。当一项任务完成你又可以把这些信息全部挤出来，让自己吸收更新的东西。无论你倾听了多少个客户的倾述，都让自己的大脑保持百分百的储存量成为最成功销售者。做人如果想成功就应像海绵一样懂得如何去收缩，经营好自己的人际关系同时才能更好的适应现在的社会。这也是我从这本书中所感受得到的最深的启示。

