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内容概要

福特集团首位全球营销总监诺瓦尔&middot;霍金斯曾说：&ldquo;销售是一份仅次于总统的伟大职业！
&rdquo;的确，销售是最具挑战性的职业，也是最具&ldquo;钱途&rdquo;的职业。
然而，销售并非人人都能做。
一名合格的销售员既要具备一定的销售情商，又要具备一定的销售技巧。
《最新销售全程指导》是成功销售经验的智慧库，书中配有情境模拟和大量实景案例，有助于销售员
深入领会，快速吸收。
条理清楚、重点突出的销售要领讲解，能最大限度地减少销售员的碰壁次数，在最短的时间内提升销
售业绩，让你从做销售的第一天开始就业绩非凡！
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Part 1 销售员必备的职业形象 1.得体的着装可以无声地推销你自己 2.销售产品就是销售自己 3.诚信比金
钱重要一万倍 4.千万不要疏忽肢体语言 5.第一印象助你快速拿到订单 6.自信是不可缺少的气质 7.销售
礼仪凸显职业精神 8.真诚——销售成功的真谛 9.成功的销售离不开幽默 Part 2 销售员必备的心理素质 1.
要相信销售是最好的工作 2.积极的心态让你赢得客户提升业绩 3.自信是销售成功的第一秘诀 4.享受拒
绝才能享受成功 5.乐观是点燃激情的不二法门 6.让自己每天进步一点点 7.及时调整低落的情绪 8.耐心
等待，销售不能急躁 9.抱怨只会让你可怜自己 10.跳出条条框框的制约 Part 3 销售员必懂的客户心理 1.
贪便宜是客户最常见的心理 2.发自内心的赞美，客户更易接受 3.找出客户心中的“小樱桃树” 4.优惠
是推动销售最有效的方法之一 5.注意利用好首因效应 6.销售从被拒绝开始 7.用精确而详细的数据打消
客P的疑虑 8.“我考虑一下”的真实含义 9.利用一切因素让客户感到满足 10.销售是一场攻心战 Part 4 销
售员拜访客户的技巧 1.明确每次销售的目标 2.对客户的了解比对自己产品的了解还重要 3.把每一个人
都看成准客户 4.准确定位目标客户 5.平衡客户的负面情绪 6.找到客户中的决策者和影响者 7.准备好必
要的销售道具 8.细心观察客户的反映 9.设法绕过“前台封锁线” 10.赢得客户的信赖感 Part 5 销售员必
备的口才技巧 1.有效把握语言的节奏 2.让客户感觉自己很重要 3.避免使用过多专业术语 4.锻炼向客户
主动提问的技巧 5.喋喋不休只会让客户讨厌你 6.让你的销售陈述更富成效 7.借助数据说话更有说服力
8.向客户重点介绍他看重的那一点 9.巧妙面对客户的讨价还价 10.真诚、得体的赞美人人都爱 Part 6 销
售员处理异议的技巧 1.客户的拒绝与销售成功仅一步之隔 2.从异议中判断客户的真实需求 3.处理客户
异议的七个步骤 4.处理客户异议的方法 5.别陷入价格争辩的旋涡 6.知己知彼，战胜客户的拒绝 7.灵活
让步，换取客户认同 8.巧妙地反对也会赢得客户 9.争辩是销售的第一大忌 10.大方承认产品的缺陷胜过
刻意掩饰 Part 7 销售员必备的成交技巧 1.了解客户成交前的心理 2.准确识别客户发出的成交信号 3.双赢
是成交的基础 4.事事走在竞争对手的前面 5.克服自身结束销售前的心理障碍 6.主动给客户出示有力的
证明 7.请求客户帮助达成交易 8.马上要成交，镇定很必要 9.适当运用“威胁”策略 10.帮助客户下定决
心 Part 8 销售员催收账款的技巧 1.给客户培养定期回款的习惯 2.让客户感觉你的账单“更重要” 3.选择
恰当的催款场合 4.充分利用电话催收账款 5.打好时间差，走在别人前面 6.打入客户“大后方”进行催
款 7.账龄不同，催款策略不同 8.适度示弱，引起客户同情 9.面对客户拖延不要一味迁就 10.密切注意债
务人的动向 ⋯⋯ Part 9 销售员维护客户的技巧 Part 10 销售员必须向销售高手学习的技巧 参考文献
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章节摘录

版权页：   销售高平建议： 销售员进行销售活动的根本，在于通过销售活动建立起个人的诚信体系，
培育与客户之间良好的互信关系，以此获得持久稳定的经济效益。
因此，销售成交固然重要，而成交的方式也非常重要。
 只有用心经营，诚信销售，才能避免“一锤子买卖”，建立起忠实的客户群体。
 销售中销售员和客户之间不仅仅只是暂时的交易关系，还必须与客户相互信任。
让客户觉得你诚实、可靠。
这样，产品才能顺畅、顺利地继续销售。
 4.千万不要疏忽肢体语言 当你笑时，整个世界都在笑。
一脸苦相当然没人理睬你。
 ——乔·吉拉德 销售实景 有一次，张平和同事一起去拜访客户。
在连续拜访几家客户后，同事觉得十分劳累，值得庆幸的是预定的访问任务完成得不错，只剩下几个
客户了。
于是，张平决定自己单独前往，留那位同事在客户处休息一会。
 完成了剩下的几处拜访之后，张平已经累得东倒西歪，连步子都迈不稳了。
那天恰巧又比较热，张平不自觉地放松了自己，衣扣不整，敞着领口，弯腰驼背，面容呆滞。
张平匆匆忙忙赶回同事所在的客户处，推开玻璃门，边喊边闯进去。
客户见了张平那副模样大为不满，愤怒地说：“早知道你们是这副模样，我压根儿不会购买你们的产
品，我信任你们的公司，但是没想到你们这些员工却是这么无礼、随便⋯⋯” 客户的一席话把张平骂
醒了，他完全没有料到自己一时的放松和不注意，竟然会带来这么严重的后果，不仅损害了公司的信
誉，没准还会使已经达成的协议前功尽弃，甚至还会影响附近其他的准客户。
 作为一名合格的销售员，任何时候都不能疏忽了自己的肢体语言。
一定要尽全力给顾客留下良好的个人形象，只有在顾客接受了你的情况下，他才会考虑接受你的产品
。
 肢体语言是一种特殊的无声语言，由表情语、手势语、体姿语组成。
在销售中肢体语言的重要性并不低于口头语言。
销售员在会见客户时，态度全部反映在销售员的举手投足之间，此时要表现得坦坦荡荡，在举手投足
之间流露出涵养、风度、气质、学识和品位。
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