
销售人员如何进行
有效的聆听

人们大多将70%时间用于沟通，大致

的时间分布如下图所示：

销售人员及管理售货员通常需要将

70%——80%时间用于沟通，其中主要工

作是聆听，然而据调查，一般人的有效聆

听率只有25%。销售人员如何才能做到有

效的聆听是十分重要的课题。

心不在焉会伤害别人。一个好的聆听

者必须学会聆听，要懂得提问和解读肢体

语言，掌握提问及肢体语言的技巧会有以

下好处：

1． 与顾客建立良好的人际关系，增

加再次见面机会。

2． 更好了解顾客需求，以及他们对

竞争对手的看法。

3． 减少误会。

4． 改善顾客对需求的不满意程度。

5． 观察顾客购买信号，更快成交。

听与聆听存在的差异：聆听是有目的

的听觉，需要专心、思考和注意力。具体

内容请见下列表格对照。

积极的聆听法是一种有价值的聆听方

法，不仅注意谈话内容，还注意到了谈话

者的态度(语言的转折、音调高低、说话时

的停顿、身体语言及其它细节)。

多听能得到智慧，多说则令人讨厌—

—意大利谚语。由于篇章原因，有关聆听

技巧的信息，将陆续登出。
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多年一线销售及服务工作经历令本人信奉三个原则：

第一、第一资源，为一流企业服务、向每个行业最顶尖人学习;第二、

承诺是金;第三、伙伴互利。

聆听

· 心智与情绪的感觉（逻辑与感觉）

· 一种复杂的活动（需要分析、理解和解释）

· 需要专心致志——专心和长时间的注意力

· 一种需要学习的技巧

· 剔除杂音，寻找特定的意义和注意力

· 一种需要学习的技巧

· 剔除杂音，寻找特定的意义和思想

· 困难、令人厌烦

· 优秀的听众只是少数人

· 因为自私的动机而做的事情，创造一种价值

听

· 一种纯粹身体机能上的反应

· 一种简单的活动

· 自然而然，不借助外力

· 本能（除非有听力障碍）

· 可同时听很多声音

· 简单、轻松

· 人人都能听见声音

· 是聆听的前提条件

· 没有任何其它价值
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