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前言

销售方法是产品销售的决胜利器，如何推介产品？
如何一开口就抓住客户的心，如何把“嫌货人”变成“买货人”？
如何成功地促成交易？
本书将为你揭秘终端业绩倍增的销售秘籍，提供可借鉴的操作模式，助你快速掌握销售秘诀，迅速成
为顶尖销售高手！
    面对如火如荼的市场竞争和对手取得的成功，你还在不知所措吗？
面对公司不断提高的目标要求和同事的优秀业绩，你还能无动于衷吗？
面对众多重量级客户的流失，你还指望用过时的销售方式与技巧挽留他们吗？
作为销售者中的一员，你必须要在白热化的市场竞争中做攻城略地的王者！
    销售是沟通，有些人却以“说”为主；销售要攻心，有些人却以产品为武器；销售是较量，有些人
却自乱阵脚⋯⋯一个不懂得与人沟通的销售员，就不能取得客户的信赖，一个不懂得打动人的销售员
，就无法打开成交的大门；一个不能在与客户的博弈中先入为主的销售员，就无法提升销售的业绩。
    你知道如何让客户认可并接受你吗，你知道如何向客户成功地推介产品吗？
你知道如何通过倾听和提问了解客户的需求吗？
你知道如何把客户的异议化作成交的契机吗々你知道如何让客户主动提出要购买你的产品吗？
销售有方法，掌握这些方法，你就能成竹在胸、稳操胜券。
    销售员在销售过程中遇到的很多问题都是细节问题，销售员稍有不慎就有可能前功尽弃。
如果销售员能创新思维、推陈出新，掌握应对每一个细节问题的方法，那么销售状况就有可能峰回路
转、起死回生。
因此，销售员仅有热情和口才是不够的，更重要的是要掌握销售方法。
销售方法能使客户瞬间改变主意，能化难为易、化繁为简、化危为机，取得事半功倍的效果。
    销售是一种以结果看成败的游戏。
销售的目的就是成交，没有成交，再好的销售过程也只能是白费工夫。
销售员唯有掌握销售方法，运用得当，才能在激烈的市场竞争中脱颖而出。
    本书专为销售员量身打造，专门围绕销售方法展开阐述，一招一式都有利于你与客户顺利达成交易
。
    本书叙议结合，寓理于故事之中，通过许多经典案例和精彩故事，一步步来启发你的销售思维，令
你掌握成功销售的方法。
    本书适用于所有从事销售工作的朋友以及即将走上销售工作岗位的朋友。
能让你在不知不觉中完成交易、提升业绩。
它不仅能教会你如何运用销售方法把产品卖出去，更重要的是它能让你将产品持续地卖出去，保证销
售业绩大幅提升，同时，个人财富也得到不断的积累。
    本书从良好心态销售法、目标市场销售法、产品展示销售法、沟通说服销售法、广告宣传销售法、
经营策略销售法及事半功倍销售法7个方面介绍了100个超有效的销售方法，招招有效，招招制胜。
    愿本书能让你在销售的困惑中找到方向，能为你的每一单交易助一臂之力，能为你的销售业绩再铸
新的辉煌！
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内容概要

销售员要想赚到更多的钱，就必须掌握更多的销售方法。
当你知道需要做什么的时候，你就去做，然后完成它，那么你一定会得到更多的报酬。
高琛编著的《超有效的100个销售方法》从七大方面向读者介绍了100个超有效的销售方法，每一个方
法都能为读者解决一个难题，打开销售中的一道门。

    无论你是刚进入销售领域的新手，还是业绩骄人的顶级销售员，《超有效的100个销售方法》都能为
你一一解惑。
每天学一点销售方法，每天进步一点点，相信你的销售业绩也一定会节节攀升。
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章节摘录

一个好的形象不仅能改变客户对你的印象，有时还能改变客户的决定。
    销售员每天都要与人见面、打交道，如果你有一个好的特质，能为客户留下一个好的印象，这就为
下面的交易开了一个好头。
    当你走进客户的办公室时，客户会仔细地观察你西服的下摆、你的发型、你的皮鞋，还有你的指甲
。
一般的销售员常常问客户是否买自己的产品，但你要表现出自己的个性来，要展现出无法用语言描述
但却能吸引人的特质来打动客户。
如果你与客户握手时软弱无力，或者你的脸上总带有一种鄙视别人的表情，那么客户就不会从心理上
接纳你。
如果你面带微笑，举止大方得体，爱好广泛，那么你销售成功的希望就很大。
没有人会拒绝这种特质，在全世界任何地方、任何企业，这些特质都是极富吸引力的。
    任何一个行业都离不开销售人员，面对众多的对手，你也许有太多的销售障碍。
与你卖同一种产品的人有很多，与你的销售策略一样的人有很多，与你的服务品质一样的人也有很多
，要想在这个残酷的竞争环境中脱颖而出，你就要变成一个独特的你。
你是独一无二的，你要把这种独一无二在客户心中转化成一个美好的形象，你要使客户一想到与你相
关的产品就能联想到你，你是你所销售的产品的化身。
你与你推销的产品是分不开的，你要塑造自己的推销文化。
    形象是销售过程的第一印象，为了给客户留下良好的第一印象，作为销售员，请你牢记以下几点：
如果你不想成为同行的笑柄，那么你的服装必须合体；如果你不想让同行或客户鄙视，那么你的服装
必须庄重；如果你不想让人看出你的性格或爱好，那么你的服装必须是保守的、得体的；如果你不想
让客户坚持固有的想法，那么你的谈话技巧必须到位，精神面貌必须饱满而富有激情。
    销售员的形象除了外在形象以外，还有一个内在形象。
对于销售员来说，最重要的内在形象当然要数亲和力了。
    成功的销售员都具有非凡的亲和力，他们非常容易博取客户的信赖，他们非常容易让客户喜欢他们
、接受他们。
换句话说，他们很容易跟客户成为朋友。
    许多销售行为都建立在友谊的基础上，我们倾向于向我们所喜欢的人购买东西，我们喜欢向与我们
关系良好的人购买东西，因为那会让我们放心。
一个销售员是不是能够很快地同客户建立起友情与他的业绩具有很大的关系，我们称这种能力为亲和
力。
    亲和力的建立同一个人的自信心和自我形象有很大的关系。
什么样的人最具有亲和力呢？
通常，这个人要热情，乐于助人，关心别人，具有幽默感，诚恳，让人信赖。
    世界上成功的顶尖销售员都是极具亲和力的人，也都是极容易与客户建立良好关系的人。
换言之，他们都是容易和客户交上朋友的人。
而那些失败的销售员往往自信心低落，自我形象打理得不好，甚至很容易只看他人的缺点，也很容易
挑剔别人的毛病。
他们容易讨厌别人，挑剔别人，不接受别人，自然而然地无法很快与他人建立起良好的友谊。
这些人缺乏亲和力，自然他们的业绩也就好不到哪里去。
P2-3
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编辑推荐

《超有效的100个销售方法》告诉你：最有用的业绩提升术，最高效的销售必杀技。
如何介绍你的产品？
如何一开口就能抓住客户的心？
如何与挑剔的客户顺利成交？
如何在客户说“不”的时候继续推销？
如何让老客户心甘情愿地为你介绍新客户？
⋯⋯100个超有效的销售方法，把故事和方法想结合，一步步启发你的销售思维，让你与客户顺利成交
。
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