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附录：适应李茜茜，你的“C”类型客户

与你相比，李茜茜往往：
• 比较注重产品和服务的可靠性

• 一样关注细节

• 同样有可能抱有高期待

• 同样有可能质疑他人的结论

• 同样善于分析且注重逻辑

• 比较不专注于结果

你

用于互动的策略 李茜茜 O

强调优秀的质量

“C”类型的客户非常重视产品或服务的质量，这与你自己的高标准相契合。李茜茜可能会详细检查任何产品或服务，找出瑕

疵或缺陷，而你可以鼓励她分析你供应的产品或服务的质量直至她满意。此外，你偏好为自己的主张提供证据，这可以消

除她对质量的顾虑。

• 尽可能多地提供细节和实情。

• 展示你对质量的高标准。

• 强调产品或服务的优势。

展示专业能力及胜任力

“C”类型的客户希望销售人员具备高水平的专业能力。因此，李茜茜可能会认可你专注于业务避免情感诉求的倾向。她希望

看到你了解自己的业务，能够以合乎逻辑的方式不夸张地陈述自己的主张。因此，为了向她证明你理解自己正在讨论的事

物，提供资质证明或过往成功经验的证据也许有帮助。

• 通过指出自己的背景及成就证明自己的专业能力。

• 给他们机会展示自己的能力和知识。

• 通过向他们展示自己的知识和能力赢得他们的信任和尊重。

满足对可信性的需求

“C”类型的客户非常有逻辑、谨慎，因此他们希望确保产品或服务是可信的、卓越的。因此，你坦率、有逻辑的倾向可以博

得李茜茜的好感。她对长期解决方案的兴趣高于眼前的结果，因此务必给她时间研究你的背景以及你供应的产品或服务的

历史。

• 以清楚明了、直截了当的方式呈现信息。

• 鼓励他们分析、思考你陈述的信息。

• 使用能够证明可信性的过往实例。


