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前言

也许你觉得销售跟你并没有关系，但其实销售存在于我们生活的每个方面。
在这个市场经济的社会里，我们每一个人都在从事销售活动，我们的一生都处在销售活动之中。
然而，销售又确确实实是一个让大多数人感到困惑、敬而远之的职业，甚至有报道说，销售已经成为
大学生找工作的“禁区”。
销售真的那么难吗？
答案是否定的。
人们之所以认为销售难，主要是因为对销售的认识不深。
很多人觉得销售是一件苦差事，从事销售工作吃力不讨好，认为销售是没面子、不稳定、缺少技术含
量的“三无”工作。
其实，销售工作是一件非常具有挑战性的工作。
在这个世界上，恐怕再也没有比销售更容易让你成功的职业了。
只要具备了成功销售的能力，你就拥有了白手起家并获得成功的可能。
当然，销售也并不是一份轻而易举的工作。
销售是一门高深的学问，是一门需要高超技巧的艺术，是一份需要付出努力才能成功的职业。
销售是一种实践性很强的工作，而现行的教育体制还存在缺陷，更多的是教授大量空洞的理论，缺乏
具有实际指导意义的操作教程，这使得很多人不知道该从何入手。
他们不知道如何获得客户的认可，不知道如何向客户成功地推介商品，不知道如何通过倾听和提问了
解客户的需求，不知道如何正确面对并积极处理客户的异议，甚至不知道如何主动建议客户购买并有
效地促成交易，以及如何让老客户帮助你推荐新客户⋯⋯如果你对销售怀有兴趣，如果你想提升自己
的销售技能，如果你希望通过从事销售工作而获得成功，那么，我建议你好好看看这本书。
作为一个从事多年销售工作和销售培训工作的人士，我有责任根据多年的经验积累给读者做点奉献。
本书便是笔者做出的一种尝试。
在书中，我不讲大道理，不做理论的探讨，而是力求从销售的实战出发，从销售人员的实际工作讲起
，从细节入手解决销售人员在销售中遇到的实际问题，总结出销售工作的39个绝招。
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内容概要

本书以生动活泼的语言，通过许多经典案例和精彩故事，一步步启发你的销售思维，教会你成功进行
销售的种种招数，从细微处提醒你如何包装自己以获得客户的认可和好感，如何提高销售技巧以成功
地向客户推介产品，如何有效地管理客户并让客户跟着你走，从而为你指明销售成功的道路。
通过阅读本书，你就会明白，销售其实很简单，关键就在于你是否掌握了销售的39个“绝招”，是否
掌握了“一招制胜”的诀窍。
本书适用于广大的销售员朋友们以及对销售工作有兴趣的各类人士。
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章节摘录

最后是保持信心。
当你满腔热情地敲开客户家门时。
却受到客户的冷言冷语，甚至是无理辱骂.你的自信就很容易动摇。
这时候最考验你自信心是否足够坚强。
你一定要沉住气。
千万不要流露出不满的言行。
人与人接触总是比较容易发现别人的不足。
所以。
客户与你接触.并不会意识到自己的言行是否得体，却总是很在意你的言谈举止。
一旦发现你信心不足甚至丑态百出。
客户对你就不会有什么好感。
即便你的产品确实无可挑剔，也很符合其需要，对方也会使劲压价。
你一定要相信.你能够获得成功。
即使真的失败了，自信的销售人员也会面带微笑。
他们在失败面前仍会表现得很有风度，这种气质会让客户不敢小瞧他们，从而为重新赢得客户创造了
机会。
2.重拾你的信心不是因为有些事情难以做到，我们才失去自信，而是因为我们失去了自信。
有些事情才显得难以做到。
中国人比较含蓄，处处表现得很谦虚，总觉得自己不够好。
本来.对自己有一些不满意是好的，因为它能使我们努力做得更好，从而达到自己心中的满意度。
但如果对自己的不满严重影响了自己的心态.使自己不能正常地投入工作和生活，这种不满就变成自卑
了。
首先是正确地评估自己。
如果你对自己不自信，何不马上把你自己的“硬件”摆到桌面上，好好地评估一番呢？
看看你的学历、工作经验、身高、着装、体重等到底有哪些让你不满意。
自己的看法总是太主观，所以你最好跟朋友、同事好好地交流一下.看看他们是否对你有相同的看法。
如果有.那么你就该正视这个让你不自信的源头。
如果他们给你的答案是你其实是他们羡慕的人、学习的榜样，那你就不该怀疑。
接受他们的看法，并重拾信心。
其次告诉自己我们是来帮助客户解决问题的。
很多销售人员在客户面前过于谦卑。
他们常常这样想：如果我不对客户非常尊敬，如果我不每次都顺着客户的话来讲。
如果我不跟客户谈他的兴趣爱好，客户就不会下订单。
自卑的人有一个习惯，就是会主动给自己设坎，销售的时候总觉得时机还没到，不敢跟客户要求成交
，以致丢了一批又一批准客户。
你必须告诉自己。
我们需要客户，客户更需要我们。
最后是充分的准备。
信心来自何处？
充分的准备！
很多销售人员不自信就是因为没有准备充分。
你要养成一个习惯，如果没有准备充分，就绝不见任何一位客户。
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编辑推荐

《成交每一单销售的39个绝招》适用于广大的销售员朋友们以及对销售工作有兴趣的各类人士。
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商品吗？
你知道如何通过倾听和提问了解客户的需求吗？
你知道如何正确面对并积极处理客户的异议吗？
你知道如何主动建议客户购买并有效地促成交易吗？
你知道如何让老客户帮助你推荐新客户吗？
销售有招，招招致命。
销售有招，招招致命。
通过阅读《成交每一单销售的39个绝招》，你就会明白，销售其实很简单。
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