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前言

有人说：“销售不是人能做的，只有‘神’才能做！
”可见，销售工作异常辛苦。
毋庸置疑，销售是一份技术性非常强的工作，但是只有销售技巧往往是不够的，销售人员还必须避免
销售环节中的禁忌，才能叱咤职场。
    曾经有一位毕业生，大学读的是市场营销专业，毕业之后马上投身于销售行业的第一线，打算依靠
一套完善的销售理论大展手脚。
可是不到半年，大学生便放弃了——毫无业绩也就算了，更重要的是，他在销售的过程中触犯了很多
销售禁忌，招致众多的客户投诉。
备受打击的他，无奈地离开了自己非常热爱的销售行业。
    如果在销售的过程中，出现了以下行为，即表明你已经触犯了销售禁忌：    在拜访客户的时候，不
会察言观色，说话口无遮拦，触怒客户；    在与客户进行沟通的时候，对产品和自己不够自信，说话
前后矛盾，导致客户对产品失去信任；    在促成交易的时候，过于得意忘形，令客户产生疑虑，导致
到手的订单瞬间化为泡影；    不懂得身体语言的含义，错误理解客户通过身体语言传递的信息；    可
见，销售是由一个个循序渐进的环节组成的，而其中的每个环节都存在各种各样的禁忌，这些禁忌无
疑是销售人员与客户成功合作的绊脚石。
    因此，每一个从事销售行业的人员都应该知道自己什么能做、什么不能做，如果仅仅掌握娴熟的销
售技巧，而不知道在销售的过程中如何避免触犯禁忌，怎么可能有业绩可言呢？
    本书以“禁忌”为主要叙述途径，论述销售人员在寻找客户的时候、接近客户的时候、与客户交流
的时候、向客户推介产品的时候、化解客户异议的时候、成交的时候等各个销售环节的心态处理及压
力缓解方法，提示销售人员应该避免触犯的禁忌，其中浓缩了许多销售精英的宝贵经验。
    全书的论述体系并不是格式化地将理论一一列举出来，而是将一些触犯禁忌的后果加以总结，最重
要的是，本书还重点讲解了如何避免触犯禁忌。
不夸张地说，本书可帮助销售人员在推销的时候趋利避害。
   也许从翻开本书的这一刻起，你已经踏上了成功的旅程。
希望你能仔细阅读这本书，在销售的时候规避书中提到的禁忌，顺利地攻克一个又一个客户，真正叱
咤职场！
    在本书的写作过程中，有很多朋友参与，他们是张德全、李世忠、周长厚、董本冬、许红、于淑玉
、周志强、刑进、周宝秋、张万菊、李铮、张万洪、邓青红、张玉英、张忠生。
他们做了大量的编写工作，在这里谨向他们的辛勤工作表示感谢。
由于编者学识浅陋，书中难免有错误和疏漏，请读者不吝赐教。
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内容概要

身为推销员的您是否感到工作无从下手？
您在开展业务工作时是否意识到自己有一些让客户不能接受的坏习惯，让客户不能听懂的产品介绍，
让客户不能理解的劝购方式？
想成为世界上最伟大的推销员吗？
也许要从改掉不良的销售习惯、避免犯常规错误开始。
本书总结了在产品推销过程中易犯的错误，通过正面做法介绍和负面案例分析，帮助您掌握产品推销
的关键技巧，达到成功推销的目的。
您会发现，成为一个成功的推销员非常简单！
本书由周志刚编著。
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      强化产品优势
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    忌盲目说服客户，寻找产品与客户需求的交集
      忌忽视客户需求
      忌没有切入点
    忌没有认真聆听，全神贯注听出客户言外之意
      忌主观态度不好
      忌主观思维作祟
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      资料
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章节摘录

版权页：插图：（4）利益馈赠接近法。
销售人员可通过简要说明产品能带来的利益，引起客户的注意和兴趣，主要采取陈述和提问的方式让
客户感受到你所推销的产品给他带来的好处。
销售人员也可以利用赠送小礼品引起客户兴趣，从而接近客户。
（5）社交事件接近法。
通过走进客户的社会交际圈或者将客户带入你的交际圈来接近客户，以活动事件为契机，并作为接近
客户的理由。
例如，邀请客户参加公司庆典、酬宾、开业典礼、产品上市周年活动等。
如果客户加入了某些俱乐部、社会团体，销售员也可以加入，这是接近客户的好方法。
当然，事先了解客户的背景、兴趣爱好、社交偏好很重要。
（6）赞美客户接近法。
销售人员可以利用客户希望得到他人重视与认可的心理来引起其交谈的兴趣。
当然，赞美必须出自真心，而且要讲究技巧。
（7）服务接近法。
销售人员可以通过为客户提供某些有价值并符合客户需求的服务来接近客户，如信息服务、维修服务
、咨询服务、免费试用服务等。
采用这种方法的关键在于，服务应是与所销售的商品有关的，并且是客户所需求的。
（8）连续多次接近法。
销售人员可利用首次接近客户时所掌握的有关情况，巧妙安排实施第二次或更多次接近的理由和方法
。
实践证明，大多数的推销活动都是在销售人员连续多次接近客户后，才引起客户对所推销产品的注意
和兴趣，并最终转入实质性的洽谈的。
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编辑推荐

《产品推销的78个禁忌》轻松学会卖东西。
快速搞定大订单。
让客户买单的捷径。
拿来就脱口秀的产品销售技巧。
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