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内容概要

　　本书是为广大销售人员量身定做的一本技能培训教程，以实际销售工作的客观流程为线索，涉及
客户开发技能、销售策划技能、销售策略选择、销售谈判技能、销售服务技能以及跟踪销售技能六大
专业职能领域，每个职能领域以主题的形式全面分析、阐述了销售人员在具体业务中需要掌握的各种
专业技能点。
采用主题与案例并行的方式，强调寓“理”于“景”，生动地阐释主题意旨。
以“技能+案例+训练”的形式从实际工作需要的角度出发，突出对营销技能的提炼以及对获得技能的
指导，给出了掌握并运用技能的各种训练方法。

　　本书适合作为销售人员、销售管理人员以及其他管理人员的参考、培训用书。
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书籍目录

丛书序
前言
第1章 / 客户开发技能
主题1目标客户定位
参考案例让美特斯邦威成为青年人的最爱
主题2客户开发计划
参考案例客户开发计划双力并发，康师傅成第一
主题3陌生拜访技能
参考案例让乔·吉拉德教你如何陌生拜访客户
主题4地毯式客户开发策略
参考案例照明设计师一线冲锋，成就西顿销售梦想
主题5电话预约策略
参考案例让乔·吉拉德教会你预约客户
主题6潜在客户开发策略
参考案例爱慕走进校园，变身学生塑身教练
主题7引荐开发策略
参考案例阿姆斯壮借助客户引荐顺利进驻济南市场
主题8大客户开发策略
参考案例找好“跳板”，清华同方进驻校园成必然
第2章 / 销售策划技能
主题1顾客需求预测
参考案例预测客户需求，VF旗下公司的牛仔裤重获新生
主题2开场白设计
参考案例让柯菲·施密教你设计好开场白
主题3销售问题设计
参考案例联想培训师教你如何设计销售问题
主题4销售步骤设计
参考案例Randy Kenworthy的销售步骤助你稳步前进
主题5销售工具设计
参考案例新合作超市借助销售工具，打开销售之门
主题6销售形象设计
参考案例武林风的销售形象成就山寨酒家的辉煌
主题7销售团队策划
参考案例让联想个体经营店经理教你策划销售团队
主题8销售障碍预测
参考案例苹果未雨绸缪，将销售障碍扼杀在摇篮里
第3章 / 销售策略选择
主题1对比销售策略
参考案例众车比拼中，看索8独占鳌头
主题2体验式销售策略
参考案例自己吃出来的好威化饼干
主题3产品组合销售策略
参考案例15元套餐引肯德基创造佳绩
主题4利益解说销售策略
参考案例真明丽为客户利益着想，不浪费客户一分钱
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主题5数字销售策略
参考案例泰康人寿教你如何对客户进行数字销售
主题6网络销售策略
参考案例鼠标轻轻一点，百丽鞋子送回家
主题7展示销售策略
参考案例现场展示，让美糊王闪亮出场
主题8电话销售策略
参考案例让希尔顿的电话销售经理教会你电话销售
主题9按需定销策略
参考案例定制销售，让AN·G入众新娘法眼
第4章 / 销售谈判技能
主题1引导式谈判技能
参考案例向《黑檀》主编学会如何利用“第三者”
主题2讨价还价谈判
参考案例顺丰鞋业经理教你打好价格谈判“太极”战
主题3寒暄式谈判技能
参考案例寒暄问候帮助捷士达顺利拿下“公园1872”
主题4投其所好谈判技能
参考案例鸿志公司与涿鹿农夫的投其所好谈判
主题5销售报价策略
参考案例向鑫尊人学习报价，避免自己陷入砍价恶战
主题6拖延谈判策略
参考案例拖延谈判成就了《福尔摩斯探案集》的问世
主题7障碍回避策略
参考案例消除障碍，奥康顺利接到GEOX的“绣球”
主题8谈判僵局处理技能
参考案例格林恩破僵局，获生产商两年支持
主题9成交信号实施技能
参考案例沧海生态农业公司教你如何发出成交信号
第5章 / 销售服务技能
主题1客户期望值分析
参考案例“状元红”瓶酒二进大上海
主题2顾问式服务
参考案例地板界的销售顾问第一品牌——比嘉
主题3一对一服务技能
参考案例 一对一服务为周生生赢得第一批珠宝客户
主题4超值服务技能
参考案例超值服务助“御香苑”引领临沂火锅热潮
主题5客户回访策略
参考案例乘着回访的快船，方正为老客户送去“温暖”
主题6零缺陷服务
参考案例 “零缺陷服务”让格力深入人心
主题7顾客抱怨处理
参考案例及时处理顾客抱怨，让顾客真正享“乐购”
主题8顾客冲突处理
参考案例柯达金牌店长以柔克刚，妥善处理顾客冲突
第6章 / 跟踪销售技能
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主题1顾客关系管理
参考案例向联邦快递学习如何重视顾客关系
主题2顾客信息整理
参考案例让海尔教你如何做好顾客信息管理
主题3顾客需求跟踪
参考案例做好顾客需求跟踪，让中兴通讯更上一层楼
主题4顾客满意度分析
参考案例做好顾客满意度分析，7天迅速壮大
主题5客户忠诚度维护
参考案例屈臣氏教会你如何让顾客成为你忠实的粉丝
主题6顾客升级销售
参考案例春兰让顾客升级，为其创造更多价值
主题7老客户挽救
参考案例大众进军二手车市场，救回老客户
主题8大客户跟踪销售
参考案例学环保先行者亚都，永不放弃跟踪大客户
后记
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章节摘录

　　主题4 投其所好谈判技能　　正确实施投其所好的策略，往往会使得对立的双方找到利益共同点
，使双方在某种条件下均获得利益的满足。
　　技能解读　　投其所好谈判策略，简单概括就是将对方的兴趣爱好点作为谈判的筹码，通过为对
方提供某些“所好”，为己方换得等值的利益价值，从而双方均获得自己想争取的利益。
　　“投其所好”的字面意思我们很容易理解，但是在应用过程中，特别要注意以下几点：　　（1
）投其所好要从企业或者公司的利益出发考虑，不能针对谈判某个人所好。
　　（2）投对方所好之时，也要向其要求等额的利益回报，实现利益均衡。
　　（3）投其所好承诺的，一定要形成正式的商务文件，以作后续执行监督标准。
　　只有将上述三点内容做到位，投其所好的谈判作用才会发挥出来。
　　参考案例　　鸿志公司与涿鹿农夫的投其所好谈判　　这几年，各地区的市县凭借引入外资都取
得了巨大的成功，其中就包括有着“水果之乡”美称的涿鹿地区。
　　自2007年以来，涿鹿地区的葡萄畅销全国，尤其是几个单品系列成为大众消费的宠儿，如红提葡
萄。
台湾鸿志公司更是看到了这个市场前景，不远万里来到涿鹿，决定与当地进行合作，开发种植基地，
成立一家集种植、生产、销售为一体的综合性公司。
为了实现这个目标，鸿志公司的黄总做了很多准备工作。
　　1.前期调查分析，了解对方的处境　　在盛产葡萄的县里，鸿志公司的调查人员发现：平均每家
都有3亩以上的承包地，家中所有人都在务农，除了特别忙的几个时令，其他时间就会有一部分劳动
力空闲下来，而且每家的葡萄种植基本上都是传统方法，跟科学研究的预期产量差很多，尤其是遇到
冰雹灾害时，只能听天由命。
　　⋯⋯
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编辑推荐

有很多书可以告诉你销售的道理，但很难让你快速地掌握销售的策略，并在短时间内提高销售的综合
能力。
    孙科炎主编的《销售技能案例训练手册2.0(MBA式案例训练教程)》集中了销售人员必须其备的销售
技能，是一本系统的专业训练教程。
书中分析了从开发客户到跟踪销售的所有环节，展现了一个成功的销售人员必备的各种能力。
    通过这本书，你可以获得：成功开发客户资源的各种途径和技巧；产品介绍的最佳方式；电话销售
的成功策略；激发客户购买欲望的具体方法；处理顾客抱怨的各种有效方法；系统的学习框架指导、
充满销售智慧的案例、详尽的销售技巧以及无处不在的训练游戏⋯⋯本书生动的内容将给读者带来一
个精彩的销售人生。
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