
直销课程之教你三分钟内赢得客户信任
直销员最头疼的问题之一莫过于要如何才能获得客户的信任了，今天这堂直销课程就是

帮你解决问题，让你学会如何快速获得客户的信任，促成销售。

第一步：学会做人，拉近与客户的距离

直销员每天都要与不同的客户打交道，直销员只有把与客户的关系处理好了，才有机会

向客户推介你的产品，客户才有可能接受你的产品。作为直销新人，第一件事情就是学会做

人，不断培养自己的情商，拉近与客户的距离。

首先直销新人要做一个自信的人。在自己的心目中没有什么不可能，决不怀疑自己的公

司，决不怀疑公司的产品，决不怀疑自己的能力，相信自己一定能够征服客户，客户一定会

对你另眼相看。

当遭遇客户刚开始时的一两次冷眼或者不热情的态度时，直销新手心里要明白：这只是

客户还没有或者不完全了解你之前的一种本能反应，没有什么大不了。千万不要客户一两次

的冷眼或者不热情就怀疑自己能否在这里继续干。如果有这种想法，那结果肯定是在这个客

户这里干不下去。

其次直销新人要做一个主动的人。天上不会掉馅饼，直销新手的命运掌握在自己的手中。

客户不理采你，你可以主动去推销自己，关心他及他周边的人，用你的真诚行动去感染他及

他的家人，如每次拜访为他或者他家人捎点小礼品等等；

再次直销新人要做一个能吃苦的人。很多客户不认可刚从学校毕业的新手，很大一部分

原因是怀疑直销新人不能吃苦。直销新人如果没有吃苦的精神，是不可能获得客户的认可的。

因为做销售，直销新人相对没有太多的经验，没有太多的关系网，没有太多的老本吃，

唯独的方法是比别人拜访客户的时间更长，比别人拜访的客户更多，比别人拜访客户的频率

更高，也就是说比别人吃更多的苦。只有这样，个人的业绩才能提高，个人的销售能力才能

提升，才有可能得到客户的认可。

接着直销新人要做一个可靠的人。直销新人除了自信、主动、吃苦还不够，还必须使自

己成为一个值得客户信赖的人。

同时直销新人还要有诚信，不能做到的事情坚决不承诺，承诺的事情坚决做到。只有这

样，才能使客户依赖你，才有可能获取客户最大的支持与配合。

第二步：从简单做起

很多刚从学校毕业的直销新人，一下市场，就想做多好多好的销售业绩。直销新人有这

些想法固然是好事情。由于受社会经验、专业知识、销售技能等因素的制约，直销新人要马

上单独运作和管理好一个县级或者市级市场甚至更大区域的市场，难度很大。直销新人刚刚

接手业务时，只有从简单做起，从容易做起，慢慢成立自己的团队，做点成绩出来。

第三步：建立自己的团队



直销，除了个人业绩外还讲究团队运作。接下来，直销新人还应深入下去，将客户的激

情充分的调动起来，发展为自己的团队，共同开发与管理市场，获取良好的市场业绩。
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