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夏天销售朋友圈短句子

 

1.
忠诚与客户比忠诚于上帝更重要，你可以欺骗上帝一百次，但你绝不可
以欺骗客户一次。

2.
销售人员与顾客的关系、不需要微积分那样的公式和理论，需要的是今
天的新闻呀，天气呀等话题。因此切忌试图用单纯的道理去让顾客动心
。

3.
销售人员有时象影员，但既已投入推销行列，就必须敬业，信心十足，
且肯定自己的工作是最有价值和意义的。

4.
选择客户、衡量客户的购买意愿与能力，不要将时间浪费在犹豫不决的
人身上。

5.不要卖而帮，卖是把东西塞给客户，帮却是帮顾客做事。

6.
看自己的产品就像看自己的孩子，怎么看怎么喜欢。热爱自己，热爱自
己的产品，热爱自己的团队，热爱顾客。

7.
销售是信心的传递，谈判是决心的较量；销售就是建立感情，销售就是
获取信任。

8.
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客户没有高低之分，却有等级之分，依客户等级确定拜访的次数、时间
，可以使销售人员的时间发挥出最大的效能。

9.为帮助客户而销售，而不是为了提成而销售。

10.销售产品，先销售自己，自己的魅力才是最大最好的产品。

11.顾客买的不仅是产品本身，更买产品相应的及额外的服务。

12.销售前的奉承不如销售后的服务，后者才会永久的吸引客户。

13.
把精力集中在正确的目标，正确的使用时间及正确的客户，你将拥有推
销的老虎之眼。

14.
用行动开启美好，用智慧点亮人生，用信心激励自我，用勇气点燃激情
，用执着守候成功，用努力打造精彩，用奋斗创造辉煌，用拼搏开拓未
来！

15.力不致而财不达，收到的钱才是钱。

16.不要与顾客争论价格，要与顾客讨论价值。

17.
你对老客户服务的怠慢，正是竞争对手的可乘之机，照此下去，不用多
久你就会陷入危机。

18.
如果你送走一位快乐的客户，他会到处替你宣传，帮助你招来更多的客
户。

19.如果不想做点事情，就甭想到达这个世界上的任何地方。
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20.成功不是因为快，而是因为有方法。

21.
顾客反对意见太多，只代表一件事，那就是他不相信你，他不喜欢你。

22.第一次成交是靠产品的魅力，第二次成交则是靠服务的魅力。

23.
对客户无益的交易也必然对销售代表有害，这是最重要的一条商业道德
准则。

24.人生伟业的建立，不在能知，乃在能行。

25.一旦客户明显表示感兴趣，下一步就很容易了。

26.逆反作用是个人抵制、反推动或持相反态度的本能反应。

27.
除非销售员已经证明自己的确是值得信任的，否则客户是不愿意回答问
题的。

28.
没有得到订单并不是-件丢脸的事，但是不清楚为什么没有得到订单则是
丢脸的。

29.销售员推动力越大，客户的反推动力也就越大。

30.
一定要给顾客讲有含金量的东西，一定要学会创造价值，为顾客创造他
需要的价值。

31.
销售是信心的传递，情绪的转移，体力的说服；谈判是决心的较量；成
交是意志力的体现。
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32.
忍别人所不能忍的痛，吃别人所别人所不能吃的苦，是为了收获得不到
的收获。

33.只要精神不滑坡，办法总比困难多。

34.
推销的机会往往是稍纵即逝，必须迅速、准确地判断，细心留意，以免
错失良机，更应努力创造机会。

35.
销售时传递给顾客的第一印象：我就是你的朋友，我今天与你见面就是
和你交朋友的，所有顶尖高手都是会把客户当家人的人。

36.没有一种不通过蔑视、忍受与奋斗就可以征服的命运。

37.
为了获得承诺，你必须先提出解决方案，而在提出解决方案之前，你必
须首先发现客户需求。

38.
随时随地都在销售，把销售变成一种习惯。成长永远比成功重要，你可
以不在销售中成交，但你不可以在销售中不成长。

39.提高行销业绩的关键，就是你要制订出每天要完成的量化目标。

40.欲望以提升热忱，毅力以磨平高山。

41.
除非关系已经建立，否则大多数人都不愿意对陌生人，尤其是销售员坦
诚以待。

42.
事前的充分准备和现场的灵感所综合出来的力量，往往很容易瓦解坚强
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对手而获得成功。

43.
在你成交的关头你具有坚定的自信，你就是成功的化身，就像一句古老
的格言所讲：成功出自于成功。

44.有的人为金牌而奔跑，有的人则是因德国牧羊犬的追赶而跑得更快。

45.通过正反两方面的定位，你可以扩大每个利益点的价值。

46.
如果销售代表不能让客户签订单，产品知识，销售技巧都毫无意义。不
成交就没有销售，就这么简单。

47.
闲聊性质的谈话固然对活跃气氛有所帮助。但是却不如正式谈话那么有
价值。

48.
有计划且自然的接近客户，并使客户觉得有益处，而能顺利进行商洽，
是销售人员必须事前努力准备的工作与策略。

49.任何的限制，都是从自己的内心开始的。

50.
只有找到了与顾客的共同点，才可能与他建立关系。销售就是建立关系
，建立人脉。

51.
对顾客周围的人的好奇的询问，即使绝不可能购买也要热忱，耐心的向
他们说明、介绍、须知他们极有可能直接或间接地影响顾客的决定。

52.一个人最大的破产是绝望，最大的资产是希望。
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53.
对于销售人员而言，最有价值的东西莫过于时间，了解和选择客户，是
让销售人员把时间和力量放在最有可能购买的人身上，而不是浪费在不
能购买你的产品的人身上。

54.拧成一股绳，搏尽一份力，狠下一条心，共圆一个梦。

55.最重要的就是不要去看远方模糊的，而要做手边清楚的事。

56.
获取订单的道路是从寻找客户开始的，培养客户比眼前的销售量更重要
。如果停止补充新顾客、销售人员就不再有成功之源。

57.销售员如果不断重复同样的事情，那么就只能获得同样的结果。

58.
推销的游戏规则是：以成交为目的而开展的一系列活动，虽然成交不等
于一切，但没有成交就没有一切。

59.
如果客户还没有意识到自己对现状的不满，那么他的需要就是潜在需求
。

60.
在客户畅谈时，销售就会取得进展，因此，客户说话时，不要去打断他
，自己说话时要允许客户打断你，推销是一种沉默的艺术。

61.留着老客户。这要比增加一个新客户便宜许多倍。

62.要打动顾客的心而不是脑袋，因为心离顾客装钱的口袋最近了。

63.
所有的一切事物，都要学会去链接。情感的关系大于利益关系和合作关
系，要与顾客有深层次的情感交流。
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64.
顾客是最好的老师，同行是最好的榜样，市场是最好的学堂。取众人之
长，才能长于众人。

65.
最高明的对应竞争者的攻势就是风度、商品，热忱服务及敬业的精神，
最愚昧的应付竞争者的攻势，就是说对方的坏话。

66.人脉就是钱脉，人缘就是财缘，人脉决定命脉。

本文链接：https://duanjuziku.com/duanjuzi/nc8crxc8l3.html

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                                7 / 7

https://duanjuziku.com/duanjuzi/nc8crxc8l3.html
http://www.tcpdf.org

