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章节摘录

　　四、注意事项　　成交并非意味着推销活动的结束，而仅仅是“关系推销”进程的开始。推销人
员在签订推销合同之后，要及时向顾客表示感谢和告别，并根据合同条款的要求做好货物发放、装运
等后续服务并定期与顾客联系，解决顾客在使用产品中所碰到的各种问题，让顾客满意，并发展和巩
固双方的友谊，使其成为忠诚顾客。　　（一）成交后的礼节　　在交易达成后，仍应保持一份冷静
，不要得意忘形，谨防乐极生悲，要用诚挚的语言对顾客的合作表示感谢。例如：“您做出了一项明
智的选择，谢谢您。”“能跟您达成这笔交易，我感到万分高兴，谢谢您的合作。”“请让我代表公
司对您的合作再一次表示感谢。”　　但推销人员也应认识到，交易的达成是对购买双方都有利的事
情，是一种互惠互利的交易，因此，不要过分地表示你的感谢。你帮顾客解决了他们所遇到的问题，
同时也获得了订单，是“双赢”的好事。　　在交易达成后，不要滞留太久，应及时与顾客握手告别
，因为顾客可能会有别的事情要做。　　一般来说，第一个站起来道别的应该是推销人员。　　（二
）确保将来购买　　你费了九牛二虎之力，好不容易把准顾客变成了顾客，需要做些什么才能确保将
来他们仍从你这里购买呢？除了强化推销品的主要利益外，还需考虑以下六个因素：　　1．集中精
力增进利益渗透　　在有效揭示准顾客的需求和始终如一地通过购买推销品而寻求有效解决问题的办
法方面，利益提示起到关键性作用。这就要求你必须证实你对顾客提供的产品有着最大的利益，你售
出的是帮助。　　2．拜访新的中间商　　按照预定的计划表经常向新中间商联系，拜访的具体次数
应考虑以下几点：　　（1）中间商现在及将来的销售额；　　（2）一年期望的订货量；　　（3）中
间商所出售的产品数量；　　（4）中间商所购物品的复杂性。　　由于对一个中间商服务的时间量
可能是几分钟至几天不等，因而为每个客户设计的拜访频率也必然是灵活的。一般投入时间与从每个
中间商那里取得的实际或潜在销售额大小成正比。　　3．即时处理顾客抱怨　　这是向顾客证实你
很看重他们及其业务的最佳机会，应真诚地关心和处理顾客的意见。处理顾客意见（即使是微不足道
的抱怨）的速度体现了你对顾客问题的重视程度。　　⋯⋯
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编辑推荐

《现代推销技术(第2版)》以理论联系实际为原则，突出推销人员工作的基本技能，重点在可操作性上
下工夫，在形象具体的案例展开过程中由浅入深、循循善诱地引导学生理解和掌握现代推销技术的精
华。每章的知识目标、能力目标、案例、正文、阅读资料、小结、同步测试、模拟实训等内容自然延
伸、互为呼应，对提高学生学与做的能力很有帮助。本书由庞如春、岳元峰担任主编。
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