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内容概要

销售是一门科学，也是一门艺术。
顶尖的销售人员，都是经过了不断的磨炼、学习而培养出来的。
不论你从事任何销售的行业，成功的销售几个步骤、过程基本上都是一样的。
所以，具备并不断地使用这些知识和能力，是成为一个卓越的销售人员所不可或缺的、必备的基本条
件。
    随着市场经济的全球化，销售的竞争已经进入白热化。
五花八门的商品质量都有先进的科技做后盾，同样商品的竞争尤其残酷。
销售员都明白，销售中大战略和方向制定后相对是稳定的，而且改进余地已经不多，销售的成功与否
就取决于销售员本身了。
面对竞争日益激烈的市场，销售员的队伍也在不断地壮大，大家都在争抢同一碗饭，于是很多问题也
就应运而生。
如何才能排在销售队伍的前列?成交的秘诀是什么？
    成交，给无数销售员带来无法言说的兴奋与激动。
实现成交是对销售员努力工作的最好回报。
如果不能成交，虽然销售员在此之前付出了很大的艰辛与努力，但最终可能成为无效。
可见，成交对于任何一名销售员来说是多么重要。
然而，作为一名销售员，你也许有过这样的困惑：为什么销售同样的商品，成绩却有天壤之别?答案其
实很简单：要想在你每一次销售过程中都绝对成交，仅有强烈的愿望是不够的，还需要掌握相应的技
术和技巧，并将其合理运用，比如对顾客的充分了解和真诚对待等方面。
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作者简介

郑一群，资深职场评论员、畅销书作者。
近十年职场从业经验和多年企业管理经验，对企业管理和员工培训有独到见解。
先后出版《尽职尽责——如何成为企业不可或缺的金牌员工》《脱颖而出——职场中的生存法则》《
爱上自己的工作》《关键在于态度》《做最好的副手》等多部图书，所著多部员工培训类图书被企事
业单位列选为员工培训教材，受到读者的广泛认可。
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章节摘录

　　销售员能否用最好的语言，把顾客的心打开，在很大程度上决定着一次销售的成功与否。
因为顾客听第一句话要比听以后的话认真得多。
当顾客听完第一句话就会决定是尽快打发销售员走还是继续谈下去。
销售员只有尽快抓住顾客，把话说到顾客的心里去，才能保证销售工作顺利进行下去。
　　一位销售电饭锅的销售员小李去拜访顾客。
打过招呼后，销售员小李说：“您想不加水也能煮出一锅美味的靓汤吗？
”　　小李的开场白很巧妙，他提出一个很有趣的问题，“不加水也能煮汤”自然吸引了顾客的兴趣
。
因为他打破了“无水不成汤”的铁律，这位顾客马上想见识一下这种神奇的电饭锅。
因此，开场白一定要说到顾客的心里去，巧妙地引起顾客的注意力，让顾客对自己销售的产品产生好
奇心。
　　这位顾客笑了起来：“这怎么可能呢？
不加水就能煮一锅汤不是天大的笑话吗？
”　　“怎么没有，您看。
”小李说着就从包里拿出他带来的电饭锅，“用这个电饭锅就能实现这个梦想。
怎么，您不信？
没关系，眼见为实，试过您就相信了。
”说完，小李就开始行动起来，把原料放进锅里，插上电源，按了一下开关。
“您肯定会问为什么不加水也能煮汤，其实就是因为我们的锅在烹饪时不冒气，所以水分就不会散失
，食物在高温作用下细胞中的水分被释放出来，就可以形成一锅美味的汤汁。
”要想让顾客相信自己所说的话，就要让他们看到真正的实例。
这样，不仅顾客不会辩驳，也会使你言之凿凿，有理有据。
小李为了让顾客相信这个电饭锅的作用，当场为他煮了一锅汤，让他被热乎乎的美味征服。
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媒体关注与评论

　　推销的要点不是推销商品，而是推销自己。
　　——乔·吉拉德　　推销。
当被拒绝时才开始。
　　——E.G.雷德曼　　销售前的奉承，不如销售后的服务。
这是制造永久顾客的不二法门。
　　——松下幸之助　　营销学不仅适用于产品与服务，也适用于组织与人，所有的组织不管是否进
行货币交易。
事实上都需要搞营销。
　　——菲利普·科特勒　　在购买时，你可以用任何语言；但在销售时，你必须使用购买者的语言
。
　　——玛格丽特·斯佩林斯　　品牌会产生光环效应，只有让人们对品牌产生联想，产品才更容易
被接受。
　　——Roland HanSen　　营销是没有专家的，唯一的专家是消费者，就是你只要能打动消费者就行
了。
　　——史玉柱
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编辑推荐

　　大家都在争抢同一碗饭，如何才能排在销售队伍的前列？
成交的秘诀是什么？
　　成交产生利润，其他都是成本　　要想在每一次销售过程中都绝对成交，仅有强烈的愿望是不够
的，还必须掌握相应的销售技巧和方法。
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