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内容概要

　　《突破销售困境》主要内容包括：新时期的销售、建立良好的客户关系、判定客户的性格类型、
销售员的沟通技巧、挖掘客户的需求等。
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作者简介

　　章伟，武汉大学客座教授　　中国汽车培训网高级培训师　　湖北国润教育发展有限公司高级培
训师　　北京博士德文化发展有限公司高级管理顾问、培训师　　曾服务于可口可乐、台湾统一等知
名企业。
从基层的销售人员做起，历任销售主管、经理等职，有着十年的销售与管理经验。
是国内较早进入培训业的实战派职业经理人之一。
　　曾为国内100多家大中型企业进行过300多场培训，内容涉及销售、沟通、团队等管理知识。
擅于针对不问的学员设计实用的培训课程，用简单事例来说明复杂问题，启发人们改善和提高自身的
素质与能力。
在中国电信首创《咨询式培训》，将培训与企业的管理方法与制度相结合，取得了立竿见影的效果，
连续三年成为中国电信授课最多、最受欢迎的老师之一。
　　存从事企业咨询与管理培训的过程中，收集了大量的不同企业、不同行业的销售案例。
曾经与1000多位一线的销售人员进行过经验交流，并且与他们一起走访消费者，了解市场，从实践当
中总
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书籍目录

第一章　新时期的销售1 新时期，我们卖什么2 给销售路上的你3 平庸还是不凡，取决于你自己第二章
　建立良好的客户关系1 充分的准备是成功的一半2 让客户敞开心扉3 赞美4 投其所好5 小礼物的功用第
三章　判定客户的性格类型1 产品没有个性——有个性的是你的客户2 在最短的时间内判定客户的性格
类型3 性格类型具有两面性4 向不同类型的客户销售5 说话之前先察言观色第四章　销售员的沟通技
巧1 巧妙地使用非语言沟通技巧2 有效使用术语3 以退为进4 不要过早作出判断5 聆听客户的心声第五章
　挖掘客户的需求1 销售从挖掘客户需求开始2 要善于提问3 让客户说“是”4 问话的类型5 提问的漏斗
原理6 提问的作用7 提问的误区8 为客户提供有效的建议9 给客户建议就是给其带去快乐第六章　产品
、服务的介绍1 FAB——针对客户需求介绍卖点2 报价第七章　识别客户的问题1 异议≠拒绝2 识别异
议的真实涵义3 异议的类型4 挖掘异议的根源第八章　处理客户异议1 销售从遭到拒绝开始2 避免敌对
情绪3 客户异议处理技巧4 克服几种常见的异议第九章　临门一脚的成交技巧1 把握成交时机2 心理暗
示法第十章　客户关系的经营1 水滴石穿——客户关系的日常维护2 一针见血——客户关系的事件经营
附录 魔鬼销售兵团制胜法则后记
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章节摘录

　　我们对于性格的分类有四种不同的衡量标准：第一个是感性，第二个是理性，第三个是优柔，第
四个是率直，依据这四个指标我们将人的性格划分为四种类型：活泼型：对人很感性，说话率直。
喜欢先说了再做，不管是否能够兑现。
这样的客户有时喜欢对你先作出承诺，但不一定能够办到。
他们很容易相处，也很有生活气息。
你甚至发现与他们相处是一件快乐的事情。
活泼型的人做事情注重的是人际关系。
他们在公司内外人际关系处的不错。
他们喜欢通过人际关系来解决事情。
我们跟活泼型的客户打交道也是一样的，他如果觉得跟你相处得很开心，什么事情都很好谈。
他如果觉得你这个人很沉闷，跟你在一起感觉到一点意思都没有，就提不起兴趣来。
活泼型的人弱点是做事情虎头蛇尾，缺乏条理，又粗心大意。
在他的办公桌上你会发现文件和物品的摆放很乱，他经常花很多时间去找东西。
再比如，你去一个朋友家里做客，你可能会看到外门一侧的鞋柜里的鞋放得乱七八糟的，夏天和冬天
的鞋都在一起放着。
进门以后还发现家里的摆设也是乱七八糟的。
如果你踏进主人的卧室甚至还会闻到有臭袜子的味道。
这个家庭的主人就是活泼型的人。
活泼型的人反感循规蹈矩，喜欢新鲜、新奇的感觉，他不喜欢老是按部就班。
你跟活泼型的客户在一起的时候，要寻找新的话题引发他的兴趣，不要老是讲一个话题，他不想就一
个问题深究下去。
活泼型的人追求广受欢迎与喝彩。
有这样一种销售技巧，对活泼型的客户特别有效，叫“PMP”（拍马屁）。
活泼型的客户非常喜欢听到一些赞美他成功或者赞美他服饰或言行的话，甚至是夸他“今天这个发型
好帅哦”，或者对他做的一件事情给予肯定“这个事情好有创意啊”，他们就会觉得感觉很好。
活泼型的人担心失去声望，其实这就是他怕被大家冷落。
活泼型的人最怕一个人站在那里，没有人跟他说话、没有人跟他聊天。
一个人在那里好闷。
他的最大渴望就是得到别人的认同，所以你跟活泼型的客户在一起的时候，特别要关注的是他们喜欢
什么，他们爱好什么，对什么东西比较感兴趣，喜欢谈论什么话题。
力量型：说话很率直，但是不感性，很理性。
这类客户的目标意识非常强。
一般他想到什么，就要想方设法达到他的目标，甚至为了达到他的目标不怕得罪人，而且也不会顾及
其他人的感受。
力量型的客户做事情主动积极，目标意识非常的强。
他们的缺点就是缺乏耐心，喜欢能够在最短的时间之内做出决定。
每一次与他沟通，你都要让他明确你的目的是解决什么问题。
力量型的人在情感方面感觉是比较迟钝的。
他不太关注别人的情感，他们的追求就是工作效率和支配地位，这个支配地位是什么呢？
就是永远让他觉得事情是由他来掌握的。
比如说，有的人会这样对客户说：“王总，我们前面这个事情都已经谈得差不多了，价格也可以了，
你看是不是今天我们把合同就签了呢？
”力量型的人感觉就不好。
他不喜欢做选择题，不喜欢有人强迫他们做决定。
他们喜欢做判断题。
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因此，对于力量型的客户你可以这样问：“王总，这个事情谈得差不多了，您看协议是今天签了，还
是明天签？
”或者说：“王总，我们今天讨论这么久，制定了两套方案：一套投资二十万，一套投资三十万。
你看以你的判断哪一套方案更符合公司现在的需求呢？
”力量型客户喜欢这样的感觉，一切尽在他的掌握之中。
力量型的客户不喜欢被驱动，被强迫，不要让他感觉你在强迫他做什么，否则会激怒他。
这样的客户千万不要逼他，一逼就急。
力量型客户的动机就是获胜和成功。
完美型：处事非常理性，作决策时非常优柔。
这类性格的人会给你分析这个事情的细节、这个事情的规则。
分析这个事情开始是怎么样的，现在的进展状况如何，有哪些问题。
他们喜欢用数字、图表、事实进行分析。
他们要求把事情做得完美无缺。
从整体决策到细枝末节，即使是很小的事情都必须安排得非常的妥当，他才会放心地跟你合作。
因此，他们一般不会轻易向你承诺。
完美型的人非常善于做数字分析。
当你对他说出数据时，他可能会问你：“这个数据哪里来的？
是根据什么判断的？
可不可以看一下相关数据？
”所以面对这样的客户，在涉及数据时，你不要信口开河，一定要有百分之百的把握和证据。
完美型的客户还有另外一个特点，他们非常追求完美，对人往往比较苛刻，他们是天生的批评家。
完美型的客户可以把你的产品说得一文不值，可以把你的信心打到最低谷。
他会在还价之前最大限度地打击你的自信。
完美型的客户在你报价之前就会说你的产品没有什么特点，跟以前用的差不多。
另外色泽很不好，很不舒服，对你的产品兴趣不是很高，除非价格比别人低一大截。
完美型的人总是要把问题想透了，想好了，方方面面都考虑到了才会作出决定。
他们追求的是巨细毕究、准确无误和一丝不苟。
他们最担心的是被批评，因为他们很爱面子。
所以你跟完美型的客户在谈的时候，要关注到这件事情作了决策之后，他的上司和同事怎么看他，这
个产品比现有的产品有哪些好处和坏处。
他们喜欢的是听到别人曾经用过你的产品的状况以及评价。
比如你可以跟他说：你知道的另外一家公司，他们以前用的东西跟你们一样的，现在他们用了我们的
，不妨问问他们现在感觉怎么样？
自从用我们产品之后他们的利润提高了，资金流转速度加快了，库存降低了。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<突破销售困境>>

编辑推荐

　　销售从推销自己开始，销售从客户的拒绝开始。
当你为客户着想的时候，你就很容易找到突破销售困境的钥匙。
用他人的经验，长自己的智慧。
章伟用自己的智慧，把他十年的营销经验，变成了实用的销售方法和技巧。
在本书中，章伟以客户的需求为线索，以销售员的沟通能力为核心，展现了销售员应该具备的销售技
巧。
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