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内容概要

销售任务就像一座大山，压在每一位销售人员的头上。
无论你是一名销售新手，还是一名销售高手，都可能为无法获得更多的订单而发愁。
    其实，获得订单只需要简单的五步——接近客户、发掘客户需求、进行销售陈述、处理客户异议、
达成销售协议。
在电话中成功约见客户并给客户留下好印象就等于成功了一半；发掘客户的正确需求才能对症下药，
提高订单的成功率；销售陈述是销售过程的核心部分，也是销售人员不可或缺的基本功；处理好客户
的异议会使你离订单更近一步；掌握达成协议的技巧才能确保订单的最终完成。
这五个步骤环环相扣，缺一不可。
    本书根据著名跨国公司的成功销售经验，并融合全新的销售理念，详细介绍这五个步骤的工作重点
及需要掌握的销售技巧。
通过学习本书，无论是新老销售人员，都能够有效掌握销售技巧，成功发掘客户需求，快速达成销售
协议，提高销售成功率，成为出类拔萃的销售高手。
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作者简介

安宇，实战派销售专家，著名培训专家。
曾任职于美国玛氏公司、联合利华等跨国公司，历任销售代表、培训主管、区域培训经理，作为国内
较早将国际管理理念进行本土化设计并实施的培训师之一，主讲课程逾千场，学员逾万人，曾为多家
国际知名企业提供培训服务及产品。
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章节摘录

　　第一章　如何接近客户　　第一节　赢得面谈的机会　　打电话接近客户的目的　　赢得面谈的
机会　　在日常的生活与工作中，许多人都曾有过接到一些销售商的电子邮件或邀请函的经历，实际
上这正是销售商接近客户的一种方式。
销售商通过这种手段接近潜在的客户，与他们建立联系，目的是赢得面谈机会，以便将产品展示给这
些客户。
事实证明，客户很难拒绝面对面的销售。
　　利用电话接近客户不同于电话销售　　电子邮件、销售信函或展会的邀请函都是赢得面谈机会的
方式。
而利用电话接近客户则更是销售人员经常运用的方法。
但利用电话接近客户不同于电话销售：电话销售是通过电话向潜在客户展示自己的产品和服务，以获
取客户的订单。
而利用电话接近客户是通过电话来赢得与客户见面的机会，通过面谈以获取客户的订单。
电话销售及与其类似的销售方法的成功率往往低于面谈销售的成功率。
因此，我们要善于通过电话获得与客户面谈的机会。
　　打电话接近客户时的常见错误　　抨击竞争对手。
抨击竞争对手并不是专业的销售行为，反而可能会给客户留下不好的印象。
　　电话里谈论细节。
在电话中可以简明扼要地介绍自己公司的优势，但要避免谈论细节。
因为在客户了解不全面的情况下容易因细节不合而失去合作机会。
　　不清楚谁是主要负责人。
越多地了解客户的情况对销售就越有利。
此时知道客户的名字，更容易使决策人接听电话，也会使对方有被尊重的感觉。
　　在电话里与客户讨价还价。
在电话里与客户讨价还价不是销售的正确步骤，应在确认客户的需求后，再讨论交易条款。
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