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前言

销售是企业经营和运转的核心，销售是企业提升竞争力和提高经济效益的重要环节之一，销售的成败
往往决定着一个企业的成败。
只有搞好销售工作，才能在激烈的竞争中取胜。
随着市场竞争的日趋激烈，消费者日益成熟，销售员越来越多，销售的难度越来越大，作为企业利润
源头的市场营销工作也越来越难做。
这使得销售员常常感到迷茫和困惑。
为什么顾客频频只看不买？
为什么我越殷勤，顾客越疏远？
为什么我的工作做得这么到位，顾客还是挑三拣四？
为什么型号、款式、花色差不多，条件与客户要求差不多，客户还要犹豫？
为什么眼看要达成的交易，在即将成交的时候，顾客却突然变卦？
为什么别人的业绩总比我高？
为什么做销售员这么难⋯⋯这一切只能从自己身上寻找答案！
不论是大宗商品，还是日用快速消费品，促成销售的要素往往十分复杂，导致客户内心变化的内外在
条件极多！
业绩不理想，可能是因为你韧劲不够、态度不佳、形象不好、服务不周、反应不快、技艺不精、工作
不细⋯⋯从而让客户产生了疏离、疑虑、反感⋯⋯可以这样说，现在的销售工作已经成了高难度、高
技术、高技巧、高专业化的职业。
作为销售高手，既要满足客户的需求，又要达到销售的目的；既要让不同层次的客户满意，又要为公
司赢得利润。
你需要有心理学家的特质、沟通高手的才智、销售大师的睿智⋯⋯乔·吉拉德说：“真正的销售是从
拒绝开始的！
”真正体现销售技能和水平的，是逆境中的销售技能，即如何逆转销售逆境或困局的销售技能，这往
往直接决定了最后的销售业绩！
一个好的销售人员总是善于驾驭复杂的形势，善于扭转劣势，从而促成交易，取得双赢。
彼得·伊利亚德曾说：“今天，你如果不生活在未来，那么，明天你将生活在过去。
”做销售工作的你，若不设法提升自己，就将走在别人的身后，成为一个落伍的销售员。
要想取得好成绩，销售员必须把工作做到最精、最细、最实、最密，练就逆境销售的本领！
没有最好，只有更好！
努力提升自己在逆境下的销售技能和推销水平，在激烈的竞争中，打造出属于自己的核心竞争力！
怎么提高技能、提升自我呢？
首要任务就是要学习成功的销售技法和借鉴国内外成功的销售经验和技巧。
只有认真总结、自我修炼，不断实践，迅速提高自身的专业素养，不断适应新形势和新要求，才能成
为卓越的销售员。
本书集国内外卓越销售员销售经验、技法之大成，是销售经验的智慧库。
这里面既有乔·吉拉德等销售宗师的真知灼见，更有一大批国内外销售高手提供的成功锦囊！
阅读本书，可以让你“踩在巨人的肩膀上”，少走弯路，迅速提升技能！
本书是销售业务的百宝箱，针对销售过程中的各种情境，有针对性地介绍了各种方法和技巧，内容全
面而实用。
这里面包括塑造自身形象的技巧、说服客户的技巧、与客户沟通的技巧、展示与介绍的技巧、回答客
户提出异议的技巧、建议客户购买与促成交易的技巧和售后跟踪服务的技巧，包罗万象、事无巨细！
本书是销售技能提升的金钥匙。
本书结构合理分明，直观性很强。
考虑到销售员时间紧，任务繁重，本书内容通俗，能让你轻松阅读。
书中配有大量实际案例，有助于销售员深入领会，快速吸收。
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销售员不仅要用“脚”去“做”，更要用“脑”去“做”。
本书让销售员能站在客户的角度换位思考问题，给销售员以思考与回味的空间和余地，从而避免“推
销综合征”，使销售员从根本上理解销售的本质。
总之，本书将助你破茧成蝶，让你在最短的时间内掌握销售的技巧，助你打造一流的销售业绩，成为
高水平的销售员。
熟读本书，将使你从容地直面严峻挑战，并品尝到付出艰辛努力之后所带来的成功的喜悦，将使你以
卓越的销售员的实力去面对未来的职业生涯，打造出属于自己的一片海阔天空，不断向乔·吉拉德这
样的销售宗师行列迈进！
你想在短期内成为不折不扣的销售冠军吗？
本书将帮助你圆梦，一本不容错过的好书摆在你面前，千万不要坐失良机！
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内容概要

遭遇销售困境或障碍时，稍有疏失就可能让一单生意泡汤！
要想取得好业绩，销售人员必须把工作做到最精、最细、最实、最密！
    本书有针对性地甄选了数十个典型的销售情境，配以分析、提示，为销售人员系统地破解了顾客拒
绝的诱因和谜团，告诉销售人员如何让客户回心转意，如何让交易起死回生。
    成功可以复制，拒绝可以逆转！
本书旨在培养销售人员“绝处求生”的销售能力，是一本指导销售人员打破销售障碍、突破销售逆境
的不可多得的宝典！
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章节摘录

第一章 冲破重重拜访阻力技巧003：推敲客户拒绝约见的理由目前，随着通信科技的发展，交流沟通
的方式越来越多，如电话、邮件、QQ、MSN等，但任何一种方式也代替不了面对面的沟通，尤其是
一些金额比较大的产品，必须以面对面的沟通来完成销售，这就需要我们能有效地走好第一步——约
见客户。
然而，出于人性的防范本能，客户对销售人员的约见要求基本上是拒绝的。
那么，销售人员如何打破这种僵局，提高约见的成功率呢？
约见请求遭到回绝时，销售人员首先应该搞清对方拒绝的原因，然后采取适当的约见技巧，向对方提
出无法拒绝约见的理由，才能赢得客户的信任与配合。
一般而言，客户拒绝约见的原因主要有如下两方面：1.客户方面的原因（1）资金紧张许多客户本季度
或本月的预算已经花完，但手头还留有一笔备用资金，在特殊情况下是可以动用的。
如果对方确实已经把预算花完了，你的产品宣传必须是极具吸引力才行，这样才可能说服对方动用储
备资金。
客户：张先生，真对不起，您的产品听起来很吸引人，但我们已经花完了本季的预算，请您到秋季再
同我们联络。
销售人员：李先生，我很遗憾同您联络得太晚了。
不过我还没告诉您，我们将在报刊和电视上登广告来宣传我们的产品。
假如您采购我们的产品，您及您公司的名字就会在广告中出现。
我们去年的宣传极为成功。
下星期我把我们的产品拿来请您过目行吗？
（2）没有时间购买决策人通常是大忙人。
如果他们的日程表已经排满，要他们改变初衷的可能性就微乎其微。
在这种情况下，加深对方对自己的印象是十分重要的，寄一封附有产品介绍书的信函较为适宜。
但有时候，购买决策人并不一定真的是因为忙，他要是想见你的话，一般还是可以挤出时间来的。
他说太忙不能见你，那是个借口。
不要问他们什么时候不那么忙，直接提出预约见面。
客户：这个月我太忙，没时间见你。
销售人员：正因为忙，你才需要见见我。
我有个办法，每天能为你节约一个小时，且不会增加你的费用。
我们今天下午能见见面吗？
也许明天早晨更好些？
（3）对原供应商比较满意如果某位客户同其供应商合作得比较成功，他就会继续同这位供应商合作
，而不会轻易把目光转向他人。
如果你想同原供应商竞争，与这位客户建立起业务关系，工作将会有一定难度，进行一般性的产品宣
传是很难吸引对方的。
你必须着重宣传你的产品及经营手法的优点。
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