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内容概要

　　快——捕捉最佳时机，瞬间成交
　　准——一眼看穿对方，出手必定成交
　　狠——绝对成交，做“销售狙击手”
　　稳——做好每一单，稳住大订单
　　进——不套近乎，只套客户
　　退——及时转弯，发现新商机
　　攻——能说会道，为交易提速
　　守——守住大客户，百万年薪不是梦
　　变——让所有问题在此止步，变不可能为可能
　　偷——偷师金牌销售，稳赚百万年薪
　　干一年顶十年，销售让你从一无所有到百万富翁
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作者简介

　　现任保力企业管理咨询公司总裁兼首席讲师。
从事企业培训管理咨询近十年，以其实战、实效、智慧、幽默的内训教练风格，深受广大企业欢迎。
获得中国十大新锐讲师、国际认证职业培训师、国际认证职业经理人、企业内训专家等多个资质。
　　多年来精心致力于全国各地各行业的企业内训管理研究，曾服务过中国移动、中国联通、中国人
寿、工商银行、史丹利化肥股份、三丰化工、大华集团、荣庆集团、鲁洲集团等数百家企业。
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章节摘录

　　假意投降，在客户同情你时成交　　【销售案例】　　由于受到多方面原因，公司产品的原材料
价格经常波动，影响到公司产品的报价。
而面对不断要下订单的新老客户。
做销售的张伟因此特别繁忙。
　　电话响了，张伟抓起电话，对方是一位非常熟悉的老客户，张嘴就是抱怨。
　　“你们的价格总是在不断波动，怎么固定不了？
以前价格能一个月不动，现在几天就变动一次，上周我签订的一个订单涨价了，听说这周又掉回来了
⋯⋯”　　张伟现在最怕听关于价格的抱怨，但他仍然客气地说：“不好意思，我们的信誉您应该清
楚。
问题是现在金属原料都是这样波动，我们也没有实际的解决办法啊。
”　　对方的声音也稍微缓和了一点儿：“那么，为什么B公司就可以保持不涨价？
”　　张伟头脑清醒了，他明白可能是B公司也在接触该客户。
他连忙解释说：“B公司大概是前期货源储存得比较充足，但还是会有所变动的。
价格调整不可能是我们单方面的行动。
您得相信我，我们真的是没办法了。
相信问题很快就会解决的，这么多年的合作，我会这样对老客户吗？
”　　对方对张伟的解释给予了理解，叹了一口气说道：“看来贵公司也的确是有压力啊，算了，报
价的事先就这样吧！
我还是会同贵公司继续合作的，再见！
”　　张伟同对方说了声“再见”，继续着手解决报价的问题⋯⋯　　原材料的价格波动，打乱了客
户的正常计划，同时也干扰了本公司的正常工作。
价格报高了，客户感觉吃亏，价格报低了，可能会造成公司的亏损，而如果价格不明确，客户又不愿
接受。
这种情况解决的方法其实有很多，如果从销售这个层面分析，销售人员应当主动端正自己的位置，向
客户给出积极的解释。
　　【做单直击】　　当客户对你有所抱怨，或者提出某些你无法满足的要求时，你应该把自己放在
什么样的正确位置来对待？
像某些销售员那样据理力争、陈述事实或许是一个方法，但并不是永远合适的方法。
在客户处于优势地位、拥有更多选择的情况下，销售人员如果不愿意进行个人的积极沟通来获取客户
同情，往往会造成最终的跑单。
　　1.条件相同情况下，客户更重视你看待他的态度　　因为张伟愿意在谈话中放低自己的姿态，装
作“弱者”，从而能够同客户坦诚地进行建设性的交流沟通。
其实，客户需要的往往并不是客观原因，而是你的主观姿态。
　　⋯⋯
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