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内容概要

本书从7个方面对销售员经常会碰到的情况，做出深入浅出的分析与指导，无论你是刚进入销售领域
的新手，还是已经业绩骄人的Top sales，本书都能为你一一解惑，让你从中学到一些方法和技巧。
    例如，如何让客户快速地对你产生良好的第一印象，如何具备亲和力，如何赢得客户的信赖，从而
增加与客户面谈的机会。
这些困惑你、影响你业绩的问题都将在本书中得到答案。
    每天学一点销售技巧，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

　　Chapter1：开场白要这么做——如何解除客户的心理防线　　不善言辞的销售高手　　口才好，
是每一个销售人员都想拥有的技能。
一个有好口才的销售员完成销售任务的时间也许会比其他人少很多，这也是许多不善言辞的销售人员
所羡慕的，但这并不是成功最关键的部分。
　　一个不善言辞的人，要成为一名销售高手，真诚是取得机会的第一步。
　　销售过程中口才固然重要，但诚恳的态度是你和客户沟通的基础。
　　以诚相待，就必须开诚布公。
在销售的过程中，销售员应该主动向客户提供自己的情况及意图。
只有你首先表现出诚意，才能引导客户采用同样的态度。
　　某行业一位出色的销售人员，大学时学的是机械制造，毕业后按部就班地在工厂工作了6年。
周围人都感觉他很内向，后来的一次同学聚会上再见面时，他已经是一名销售经理。
　　但当他刚从技术岗位转行去做销售时，完全是从头开始，并且面临很大的挑战，加上原本就比较
内向，不怎么能说会道，不过他坚信，可以从其他方面弥补自己目前的不足之处。
于是他很用心地收集客户和产品的各种信息，整理所有潜在客户的资料认真去打每一个电话，认真去
记录每一位客户的信息反馈，对每一位有成交可能的客户会持续跟踪，直至最后判定再无必要联系时
才放弃。
　　他还认真去兑现答应客户的每一个承诺，去帮助解决客户提出的问题，处理每一次询价和每个订
单，也认真去按最初制订的计划工作并不断总结和修正。
　　最后，他凭着自己以诚待人、认真做事的态度取得了很多客户的信任和支持，成功地成为一名优
秀的销售经理。
　　放在现在的市场环境而言，很多专业培训销售人员的公司，其销售培训的主题是“如何将梳子卖
给和尚”，宣扬的是能将梳子卖给和尚的技巧。
　　另外有个别公司，对员工培训“本山精神”，学赵本山在春节联欢晚会上“卖拐、卖轮椅”的“
大忽悠”本领，让销售员只是将这种忽悠人的“本事”运用到实际销售活动中去。
那么，试想，如果销售员仅仅是琢磨着怎么将梳子卖给和尚、将拐仗或轮椅卖给健全的人，这种不把
客户的需求放在首位，而是将客户视为欺诈对象做的行为会导致什么结果呢？
　　忽视别人的利益，把自己的恶意销售当作最“有智慧”的行为，那么无论是公司还是个人，无论
其销售技巧有多专业，沟通能力有多强，最终会失败。
　　国外的某著名学者，曾做过一项调研。
他将描绘人的个性品质的词语，总结出555个列举在调查问卷上，然后让被调查者选出他们喜欢的这些
描绘个性品质的词语，并说明他们喜欢的原因和喜欢的程度。
　　调查结果显示，人们最喜欢的词语中排在前八位的分别是：真诚、诚实、理解、忠诚、真实、信
得过、理智、可靠。
不难发现，这前八位中有6种与“诚”有关。
而在人们最不喜欢的词语中，虚伪居于首位。
　　可见，人们都把真诚作为与人交往的基础。
　　日本企业家小池先生曾说过：“做人与做生意一样，首先都要讲究真诚，而真诚给你带来的荣誉
也会让你得到更大的回报。
”　　小池是贫苦人家出身，在一家机器公司当销售员时年仅20岁。
有一段时间，他推销机器非常顺利，同25位客户做成生意仅用了不到半个月时间。
　　有一天，他突然发现他现在所卖的这种机器比别家公司生产的同样性能的机器贵了一些。
　　小池想：“如果客户知道了，一定以为我在欺骗他们，会对我的信誉产生怀疑。
”于是深感不安的小池立即带着合约书和订单，逐家拜访客户，如实地向客户说明情况，并请客户重
新考虑选择。
　　每位客户看见他的行为都很受感动。
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这一举动同时为他做了很好的形象宣传，同时也让他收获了商业荣誉，大家都认为他是一个值得信赖
的正直的人。
　　结果，这25人中不但没有一个人解除合向，反而又给他介绍了更多的客户。
　　销售人员与客户接触时，一开始，客户都会有戒备心理或者不信任感。
因为他不了解你的真实目的和动机，出于安全的考虑和本能的反应，客户往往会将自己的真实情感隐
藏起来，听你所说的，观察你的动作，试图从中发现你的真实意图。
　　客户不仅关心产品的质量、价格，他们更关心销售人员的品质。
销售员如果夸夸其谈，表现得过于精明，甚至耍小聪明，会给客户留下不安全的感觉。
像小池一样，真诚地对待客户，就能换回客户对你的信任。
你不必口若悬河地讲，只需用真诚的心，用实际行动去证明自己。
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媒体关注与评论

　　世界第一名的销售员销售的不是产品，而是自己。
在你成功地把自己推销给别人之前，你必须百分之百地把自己推销给自己。
　　——乔·吉拉德　　忍耐并非忍气吞声，也绝非卑躬屈膝，忍耐是一种策略，同时也是一种性格
磨炼，它所孕育出的是好胜之心。
　　——约翰·D．洛克菲勒　　要使别人喜欢你，首先你得改变对人的态度，把精神放得轻松一点
，表情自然，笑容可掬，这样别人就会对你产生喜爱的感觉了。
　　——戴尔·卡耐基
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编辑推荐

　　每一个销售员至少应翻阅《每天学一点销售技巧》5遍，并至少从《每天学一点销售技巧》中学
会100个销售技巧。
 　　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；而一个不能在与客户的博弈中先入为主的销售员，则无法提升销售的业
绩⋯⋯ 　　不论是与客户沟通、读懂客户的意向，或者是取得销售中的主导权，都需要技巧和策略。
 　　打开《每天学一点销售技巧》，你将发现与成交有关的秘密。
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