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前言

销售是帮助有需要的人们得到他们所需要的东西的一种过程，而从事销售工作的人，则从这个交换的
过程中得到适度的报酬。
在我们生活的环境中，没有人可以离开“销售”这个词。
大到买车买房，小到柴米油盐，都需要我们通过“销售”来实现。
    如何让双方各取所需，彼此感到满意，形成一种双赢的局面，对销售员来说是成功的关键。
客户既可以让我们赚不到一分钱，叉可以让我们成就自己的事业。
只有你满足了客户的某种需求，客户才会选择你的商品。
    一位富翁想要娶亲，有三个人选，富翁给了三个女孩各1000元，请她们把房间装满。
第一个女孩买了很多鲜花，装满房间的1／2；第二个女孩买了很多气球，装满房间的3／4；第三个女
孩买了很多蜡烛，让光线充满房间。
最终，富翁选择了最性感的那个。
    这个故事告诉我们：有的时候，有的客户就是这么虚伪，他嘴上的需求往往不是他真实的需要，所
以了解客户的真实需求非常重要。
事实证明，那些销售精英之所以能够成功，就是因为他们找到了关键点，抓住了客户的真实需求，解
决了客户的根本问题。
如果我们能够发现那些关键之处，那么那些看似复杂的问题就会迎刃而解。
    因此，作为销售员，你要有几手绝活，能在这样的关键之处拿捏准确。
如果没有这样的“绝活”，销售就很容易会在与客户“过招”的时候失手。
实际上，销售很简单，就是个满足客户需求的过程。
销售，想要成交，就用这几招，足够了。
    本书所写的这九招，笼盖了整个销售的过程——    ◆在销售准备上，告诉你在见客户之前，应该以
一种什么样的姿态、什么样的开场、携带什么样的资料去打动客户。
    ◆在建立信任上，教你学会如何获得客户的信任，赢得客户的青睐。
客户只有在信任你的前提下，才会购买你的产品。
    ◆在挖掘需求上，让你明白要想钓到鱼，就要像鱼那样思考，客户关心的并不是你卖什么，而是他
想要什么。
你只有明白了客户的需求，才能去满足他的需求。
    ◆在呈现价值上，让你知道真正要销售的是产品的价值，而不是产品的性能。
无论你说得口若悬河还是天花乱坠，最主要的还是要让客户明白我们产品的价值。
    ◆在解除疑虑上，让你懂得在没有解除客户的疑虑之前，客户是不会轻易拍板下订单的。
    ◆在以心攻心上，给你一些心理学的妙计，从而巧妙地打开客户紧闭的心扉，迫使客户下决心购买
我们的产品。
    ◆在推动成交上，告诉你如何利用一切资源推动客户实现我们的最终目的，如何才能有效地让客户
加入到我们的行动中。
    ◆在售后服务上，让你明白怎样通过售后服务来获取忠实的客户，获得“二次成交”的机会，如何
通过售后服务来吸引你的客户。
    ◆在开发客户上，教你学会如何去发现你的客户，如何去拉拢你的客户。
选对客户，就相当于销售成功了一半。
    本书采用的都是现实的案例、精练的语言以及建议，让销售员一看即懂，一用就灵，切实解决销售
中的问题！
不管你是销售产品还是发展合作，所有的招数都可以拿来即用，是广大销售员提升业绩、获得晋升的
好帮手。
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内容概要

　　在销售实践中，常常看到销售人员见到客户就迫不及待的介绍产品、报价，恨不得马上成交，听
着他的专家般讲解，往往让人感叹其销售知识的匮乏使得他的专业知识不能得到很好的发挥。
其实，销售是有规律可循的，就像程序安装一样，次序是不能错的。
前面的铺垫没有到位，后面的成交就很勉强，就算销售人员跑折了腿磨破了嘴，客户也不一定会买账
。
所以，销售人员系统地学习销售知识是十分有必要的。

　　俗话说：“擒贼先擒王，打蛇打七寸。
”销售看似复杂，却也有关键的地方。
如果在实际战斗中注意到这些关键之处，在这些关键之处发力、用招，那么复杂的问题往往可以迎刃
而解。

　　本书拨开销售的重重迷雾，抓住销售流程中的几个关键环节，帮助你迅速提高销售业绩，带你回
归销售的真谛！
真正的销售高手总是能将复杂的事情简单化、流程化，这样才能实现销售的规模化，让订单像流水线
一样延绵不绝，纷至沓来。
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作者简介

　　邵宏彬，国际企业注册咨询师，著名实战销售培训专家，企业执行力实战讲师，担任过多家企业
机构培训总监、营运总监、总经理职务。
现任深圳市聚成股份（集团）高级讲师，多家公司董事和经营顾问。
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书籍目录

第一招 销售准备：没有准备的销售就是准备失败的销售
　1.相信你的公司，相信你的产品，相信你自己
　2.销售完全是常识的运用，成交也只在常理之中
　3.把你对产品的信心传递给你的客户
　4.让每一次销售的感觉都是：这是最棒的一次
　5.最优秀的销售态度最好、知识最丰富、服务最周到
　6.一次成交是偶然，次次成交则是知识和技巧运用的结果
　7.在取得好的成绩之前，必先做好枯燥乏味的准备工作
　8.准备好开场白、该问的问题、该说的话以及可能的回答
　9.切忌一开口就表现出一副销售员的腔调
　10.一份证明材料胜过100种销售技巧
　11.对与公司产品有关的资料、说明书、广告等，必须熟记
第二招 建立信任：客户只会从他相信的人那里购买产品
　1.打造专家形象，只有专业才更值得信赖
　2.销售员赞美客户的话应当像铃铛一样摇得叮当响
　3.在与客户建立信任关系之前，切忌率先谈及销售话题
　4.销售可以运用各种手段应对客户，但绝不可以欺骗客户
　5.如果你能让客户笑，就能够让客户购买
　6.客户总是喜欢那些令人喜欢的人，尊重那些值得尊重的人
　7.如果你能维护好客户的利益，那么你所得到的远超过提成
　8.透明度就是信任度，让客户充分了解自己的公司
　9.别表现得太精明，人人都愿意和老实人打交道
　10.遵守诺言，千万不要把自己说过的话抛到九霄云外
第三招 挖掘需求：客户的需求需要你去主动引导和挖掘
　1.销售的目的不只是为了完成销售目标，更重要的是帮助客户
　2.搞清楚客户为什么购买，远比你如何销售更重要
　3.客户是中心，要目不转睛地注视着你的客户
　4.要想钓到鱼，就要像鱼那样思考
　5.让客户谈论他自己，这是发掘客户需求的大好良机
　6.一语说中客户心思，销售可以像算命师一样
　7.破译客户的身体语言密码，及时做出正确的判断
　8.一个优秀的销售员会用80%的时间提问，只用20%的时间讲解产品
　9.提出有效的问题——你能否在5个问题内完成一次交易
　10.你卖的不是产品，而是客户问题的解决方案
第四招 呈现价值：引导客户把注意力放在产品的价值上面
　1.有效陈述呈现的是产品的价值，而不是产品的性能
　2.尽可能使用引荐人，第三方说一句好话胜过你说一百句
　3.让客户介入产品展示，让客户对产品产生一种拥有感
　4.强调长期关系，要让客户相信你是来帮助他解决问题的
　5.记住，对客户无益的交易也必然对销售有害
　6.如果你让客户感觉到你在强迫他，那么你就已经失败了
　7.以客户喜欢的方式进行销售，而不是自己喜欢的方式
　8.没建立信任之前，不要去做竞品分析，更不要贬损竞品
　9.打印一份忠实客户的名单，表现出你的实力和竞争力
　10.坚持原则，随随便便让步反而让产品的价值大打折扣
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第五招 解除疑虑：真正想要购买的客户才会去挑剔产品
　1.嫌货才是买货人——沉着应对客户的各种挑剔
　2.客户推托，不要反驳——理解客户推托的真实意愿
　3.用科学的解说和细致的沟通化解客户的疑虑
　4.棘手的客户是销售最好的老师——向他们请教
　5.价格是销售员心头永远的痛——引导客户关注产品的价值
　6.如果你能够预见拒绝，那么你就能够预防拒绝
　7.了解客户及其公司，帮助客户树立购买的信心
　8.以帮助客户购买为己任，因为客户不喜欢被销售
　9.对客户的异议自己无法回答时，绝不可敷衍了事
　10.客户有逆反情绪先反省一下是不是自己的问题
　11.一步步推进，帮助犹豫不决的客户缩小选择范围
第六招 以心攻心：真正优秀的销售员都是天生的心理学家
　1.交易时不要急于求成，让客户在砍价中获得成就感
　2.“免费的午餐”不免费，负债感促使客户成交
　3.老虎钳效应：你再加点，生意就成交
　4.退让策略：高明的销售员总是让客户觉得自己赢了
　5.告诉客户这是“最后一次”，迫使客户下决心
　6.权威效应：借“行家”打消客户的疑虑
　7.利用从众心理：大家都买了，你买不买
　8.注重心情舒适度，没有客户愿意花钱买不开心
　9.让节俭的客户觉得自己的钱花在了刀刃上
　10.试用体验的方式，增加客户对产品的亲近感
　11.量身定做效应：唯一性让客户忽略价格的影响
第七招 推动成交：负责任的销售员都要主动帮客户做决定
　1.忠诚的客户是最好的代言人，他们的推荐非常有说服力
　2.客户用逻辑来思考问题，但让他们采取行动的则是感情
　3.今天的订单就在眼前，明天的订单远在天边
　4.倾听购买信号，当客户已决定购买时，通常会有暗示
　5.越在成交的关头，你越要有坚定的自信
　6.巧妙应答客户的提问，利用客户的问题来确定成交
　7.成交阶段，一定要用催促性、限制性的提问，促使客户购买
　8.跟进、跟进、再跟进，完成一次销售需要与客户多次接触
　9.每次告别时，都要为下一次拜访客户找好理由
第八招 售后服务：做好售后服务就是为下一次成交做准备
　1.产品卖出去不是万事大吉，要解决好客户购买后的顾虑
　2.销售前的奉承不如销售后的服务，后者才会永久地吸引客户
　3.如果你送走一位快乐的客户，他会替你招徕更多的客户
　4.成交并非销售工作的结束，而是下次销售活动的开始
　5.积极回应抱怨，赢得客户的宽容与信任
　6.客户的投诉将带来销售，只要你处理得当
　7.利用礼尚往来增进关系，为下一次合作打好基础
　8.对于老客户也要经常回访，以获得更多反馈信息
　9.售后服务也是开发客户的过程，让客户主动为你介绍新客户
　10.开发新客户不能忽视老客户，老客户也能带来新订单
第九招 开发客户：源源不断的客户才会让你的业绩水涨船高
　1.在朋友中做生意，在生意中交朋友
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　2.250法则：一个客户背后有250个潜在客户
　3.1比10法则：一个老客户胜过10个潜在的新客户
　4.在拜访客户时，即使没有成交，也要让客户介绍别的客户
　5.一旦客户认可了你，便很愿意帮你介绍新客户
　6.找对人才能办对事，找到有购买决策权的人进行销售
　7.将客户的资料整理和归档，并经常查阅
　8.掌握不同客户存在的需求差异
　9.建立个人网站，在行业内提升你的人气指数
　10.每一位客户都值得尊重，不要有高低贵贱的成见
　11.客户没有高低却有等级之分，依客户等级确定拜访的频率
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章节摘录

版权页：   赢得客户的信任是成功销售的前提，而销售员的自信心程度往往决定了客户对公司产品的
信心。
销售员的心理状态往往能够影响客户的购买行为。
销售员如果缺乏信心，那么在销售的时候，就会缺乏激情，客户受到这种状态的影响，则难以产生购
买欲望；相反，如果销售员充满信心，在销售的过程中就会自然而又流畅，口若悬河、滔滔不绝，那
么客户则容易产生购买欲望。
 宇浩是一家报社的广告销售员，他是一个天生的乐天派，对任何事情都充满信心。
刚到报社之后，他就主动提出要接手一些以前的销售员没有洽谈成功的客户。
经理虽然不相信他能够成功，但还是给予他这个机会。
 宇浩将所有的客户资料整理完之后，走到镜子面前，对着镜子里的自己说：“加油，在一个月之内，
一定可以成功地完成销售任务。
”然后，他开始出发了。
第一天，他成功地和这些“不可能”的客户中的两个谈成了交易，第二天又成功了几个⋯⋯到了月末
的时候，只剩下一个客户没有购买他的广告版面。
 自信是重要的品质，销售员必须拥有自信，才能用自信去感染客户，让客户从我们的自信中获取对产
品的信心，从而产生购买行为。
没有信心的销售员，形容萎缩、举止畏首畏尾，最容易让客户产生反感，客户是不会向这样的销售员
购买产品的。
而销售员在一次次失败之后，则会更加缺乏信心，如此反复，恶性循环，必然难以成为成功的销售员
。
 事实上，每个销售员都具有销售能力，那部分失败的销售员只是因为缺乏信心，所以难以将自身的能
力施展开来。
由于缺乏信心，于是他们经常否定自己、使得自己本身具有的能力被禁锢。
比如，有的销售员认为自己口才不行，于是在客户面前急得面红耳赤，说话结结巴巴、吞吞吐吐。
而那部分成功的销售员则经常自信满满，他们对自己有着很高的评价和要求，因而他们能够将自身的
能力发挥到极致，得以和客户展开有效的交流，使得客户对他们产生良好的印象，从而顺利地将产品
销售出去。
 日本销售大师原一平在进入保险业的时候，经常对着镜子喊：“全世界独一无二的原一平，有超人的
毅力和旺盛的斗志，所有的落魄都是暂时的，我一定要成功，我一定会成功。
”每一个人都具有很大的价值，都具有无穷的潜力，成功的销售员能够利用信心将它挖掘出来，并充
分释放。
 自信心是销售员赢得成功和保证的基础，每一个销售员都有可能成为销售大师，只要我们有足够的信
心。
如果我们在一开始的时候就认为自己不行，那么我们永远都不可能在销售上做出成绩。
无论我们是否真的很行，都要先给自己树立信心，只有这样，才能面对销售过程中的种种挑战和困难
，才能具有向前冲的力量。
作为销售员，我们需要在以下方面表现出自己的自信。
 首先，在外表上表现出自己的自信。
外表上的自信来自心灵上的自我肯定。
不管我们与什么样的客户打交道，都要秉持“我是最棒的、我是最优秀的”心态。
正如罗福斯夫人所说的：“没有我同意，谁也不能让你觉得自己差人一等。
” 其次，在体态上表现出自己的自信。
一个人的自信形象，完全可以从他的走姿坐姿等体态上表现出来。
因此，要想成为拥有自信的销售员，你必须在自己的一言一行、一举一动中表现出来。
精力充沛、信心十足的姿态应该是这样的，挺胸收腹、面带微笑、眼睛有神、目光直视交往的对方。
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编辑推荐

《销售就用这几招》编辑推荐：销售说到底都一样，无非就是把货卖出去，把钱拿回来。
但是在这一卖一拿之间藏有无穷的“玄机”！
在买方市场中，客户就是上帝。
如果你销售技巧掌握不好，客户就够从你的销售流程中找到疏漏之处，然后毫不犹豫地拒绝你。
如果你销售技巧掌握得好，你整个流程行云流水、滴水不漏，客户找不到拒绝你的理由，就有可能会
买下你的产品。
这本《销售就用这几招》由邵宏彬著，杜绝含糊其辞，没有空话套话，本书中所提供的种种技巧，不
管是挖掘需求还是推动成交，都是拿来就可以使用的绝招，让销售人员一看即懂，一用就灵，切实解
决销售中的问题！
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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
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