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内容概要

如果你是一名销售人，那么，请你回答以下问题。
    ·什么是销售?    ·销售人是什么样的?      ·高效销售团队有哪些特征?    ·如何融入一个优秀的销售
团队?    ·客户在哪里?    ·如何向客户实施销售“魔法”?    ·如何留住你的客户呢?    ·如何晋升为更
高级别的销售人?    读过本书，相信你肯定有更好的答案。
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作者简介

　　王冲，武汉大学经济学硕士，汇聚国际教育集团董事营销副总裁，中国领先的企业家导师，华语
顶尖商业演说家，在各种商业环境下的实战销售经验，独创不确定性人性销售理论，曾先后出任3家
五百强公司销售总监，擅长训练企业销售团队和打造销售文化团队。
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章节摘录

　　许多销售员深信，和小客户打交道是无利可图的，因此把小客户市场视为畏途。
于是，他们开始花更多的时间和精力，一心想要从所谓的“大主顾”或“全国性主顾”身上捞到更大
好处，听到这样的想法时我总会忍不住惋惜。
　　其实，销售员已很难从这类大客户再榨出多少油水了。
也有一些销售员看到了和小客户做生意的潜力，却未看到可能增加的成本和复杂度，沿用和大客户往
来的事业模式，如此不仅事倍功半，那些小客户也不满意。
　　然而商场上却不乏成功的例子。
以计算机产业为例，康柏计算机和IBM-向以中大型企业为目标客户层，获利成绩不菲。
尽管如此，新兴的戴尔计算机公司却率先推出“接单后生产”的模式，企图满足分散小客户的需要。
根据国际资料与LINK两家公司于1997年所作的小型企业调查结果显示，有超过35%的受访者指出，未
来在购买个人计算机时，他们将优先考虑戴尔计算机的直销管道。
　　想要以小客户为摇钱树的销售员，应该自问以下三个问题：　　哪一类或哪几类是最有利可图的
小客户层？
　　如何以不花大钱的诉求方式吸引上述小客户层上门？
　　如何制定价格策略与建立销售通路，一方面让上述小客户层感到满意，另一方面还能赚到合理的
利润？
　　在挖掘客户时，千万不要忽略了这些分散的小客户的存在，这也是你去挖掘出来的金子。
在向小客户推销时，不可表现出轻视，或者觉得对方订的东西不多，所以不用介绍太多产品，相信大
家听说过很多小客户大订单的故事吧。
你在销售时，该对自己的产品进行一个大概的介绍，然后根据对方的需求进行侧重地推销。
而且对客户都应以礼相待，不管对方身份地位，只需记住此刻这是你的客户，你有责任也有义务为之
服务。
在产品卖出以后，更不要因为对方只跟你买了一些小东西就放弃跟踪服务，只是跟踪服务的周期稍微
长些，但是，了解客户使用的反映以作进一步的销售是完全有必要的。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　销售员都是好孩子，他走向挖掘奇迹的人，他走向需要帮助的人，他走向顾客和上帝，路上挤满
无助的人、饥饿的人，路上刮着变幻的风，路上走着销售员，我们不是天生的追随者。
来吧，别跪着，生活是颗苦药丸要吞，你必须坚信你所信。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<现场实况>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


