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内容概要

　　1.本书是专业培训机构“成功天骐”管理丛书分册，内容具有极高的专业性与前沿性。

　　2.书中汲取了开发“新客户”必懂的超级销售技巧，进行销售策略提炼，完全动作分解式讲授，
情境鲜活，技巧前沿。
适用于企业培训，提升销售管理，以及一线销售员自学。
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作者简介

　　赵月 北京天骐咨询培训集团创始人、董事长。

　　2011年获年度“品牌企业家”荣誉称号。

　　13年时间，经历从销售员到行业讲师、企业家的蜕变，践行“煽动式营销”，成为企业管理咨询
师、高端营销培训师、团队激励讲师。

　　所带领的团队，业绩突破亿元，培养2千多位销售精英。
“已成交为导向的销售方法”深受业内销售精英的钟爱和追随，被奉为成交真经。
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书籍目录

内容简介
前言
第一章 熟悉自家产品——弄清卖点好销售
1．对自家产品烂熟于心
2．对企业产品有一种近乎狂热的热爱
3．用通俗易懂的语言来介绍自己的产品
4．要从最专业的视角去为顾客介绍产品
5．从创新、功效方面去推销产品
6. 清楚产品的不足之处
7. 了解竞争对手的产品情况
第二章 划定新客户圈——我们的客户在哪里
1．我们的客户在哪里
2．每一个人都可能成为你的客户
3．基于细分市场圈定客户
4．市场调研划定客户圈
5．客户的朋友：自己的外围客户圈
第三章 搜集新客户信息——通过一切可能手段开发新客户
1．海量信息在网上
2．黄页查找，准确又可靠
3．启动自己的人脉网
4．巧用电话“千里传音”
5．上门推销先“混”个脸熟
6．展销会上找客户
7．形成个人品牌，让客户主动找上门
第四章 约见新客户——不可忽视的销售环节
1．接近新客户为正式拜访“热身”
2．预约客户的常用方法
3．给对方一个无法拒绝的理由：确定约见事由
4．选择合适的约见时间和地点
5．一一化解客户拒绝约见的理由
6．挖掘客户背后的某些需求
7．切忌以貌取人
8．电话约见客户的技巧
第五章 塑造完美职业形象——缩短与客户的距离
1．个人形象是销售工作中的“敲门砖”
2．得体的着装
3．塑造完美的仪表
4．修炼让人愉悦的气质
5．与客交往，礼貌为先
6．销售礼仪：行为举止有风度
7．肢体语言，不可忽视的销售细节
第六章 客户拜访——不要忽略每一个细节
1．与客户“第一次亲密接触”——初次拜访
2．“好的开场白”VS“一般的开场白”
3．声音要有亲和力、感染力——用你的声音迷住客户
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4. 善用幽默来活跃气氛
5．选择合适的拜访时间
6．巧用名片好办事
7．记住客户的名字是一种尊重
8．找出谁是决策者？

9．礼貌告辞
第七章 产品推介的艺术——以客户需求为重
1. 根据客户需求来推介产品
2．与其推介不如巧妙说服
3．满足客户被重视的心理需求
4．用自嘲消除负面影响
5．用笔给客户算个帐
6．让客户成为你的产品推销员
7．适度暴露一些“小缺点”
8．给竞争对手产品一个正面评价
第八章 消除价格分歧——赢取共识的艺术
1．弄清客户拒绝成交的价格原因
2．拒绝客户对价格的不合理要求
3．客户最喜欢的报价方式
4．多谈价值，少谈价格
5．讨价还价：让客户心甘情愿掏腰包
6．站在客户立场谈价格
7. 打出价格战，用好客户“占便宜心理”
第九章 促成交易达成——谈判桌上见分晓
1．不妨让客户“货”比三家
2．处理客户异议的技巧
3．揣摩客户心理，捕捉购买信号
4. 巧用激将成交法
第十章 做好售后服务——成功跟进提升成交客户满意度
1．真正的销售始于售后
2．巩固、留住老客户
3．完美售后服务，超出客户期望
4．及时、巧妙解决客户投诉
5．感情投资：做好客户关系维护
主要参考文献
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章节摘录

　　作为一名销售人员首先遭遇的难题就是：客户在哪里？
客户不会凭空 上门来，得靠自己去寻找。
以直销电脑坐上全球PC头把交椅的戴尔公司 创始人戴尔，在他的传记中记述了他少年时怎样寻找客
户的故事。
令人惊 奇的是，当年只有16岁的戴尔已经知道如何利用公共信息去寻找潜在客 户了。
当时，戴尔还在学校读书，在暑假期间找到一份兼职工作，负责争取 《休斯敦邮报》的订户。
报社交给业务人员一串电话公司提供的电话用户 名单，让业务人员去向客户进行电话推销。
小戴尔觉得很奇怪：他们居然 用这样随机的方式去寻找客户。
戴尔的办法则与众不同。
他发现，有两种人几乎一定会愿意阅邮报：一种是刚结婚的人，另一种是刚搬进新房子的人。
戴尔冥思苦想，怎样才 能找到所有刚结婚或是刚办好房屋贷款的人呢？
经过调查后戴尔得知，情侣要结婚时，必须到地方法院申请结婚证 书，同时也必须提供地址，好让法
院把结婚证书寄给他们，在得克萨斯 州，这项资料是公开的。
于是，戴尔收集了休斯敦地区16个县市的地方法 院的所有新婚或即将新婚的新人的姓名和地址。
接着，戴尔又在其他的资料中找到了申请贷款者的名单，并把那些贷 款额度最高的人定位为高潜力客
户群。
戴尔锁定这些人，发给他们每个人 一封信，信的开头是每个人的姓名，信上则提供了订阅报纸的资料
。
这时，暑期结束，该回学校上课了，可戴尔并不想放弃自己费了千辛 万苦才发现的一条赚钱捷径。
他利用课余时间处理后续工作，结果，戴尔 找到数千名订户。
那年，戴尔赚的钱比教他经济学的老师的收入还要高。
客户在哪里？
少年的戴尔给我们很大的启示，客户在于自己去寻找，大街上每个人都是你的潜在客户，关键是怎样
才能成为你的客户。
客户无 处不在，对客户的把握在某种程度上决定了一个销售员的业绩大小。
范例：有一家生产梳子的大型企业，准备在三个业绩最好的推销员中选出一 人当业务经理。
总经理决定给他们一项任务，让他们去和尚庙发展客户。
一段时间后，三个推销员都回来汇报自己的业绩。
推销员A汇报说：“我总算卖出了一把梳子。
我向每一个和尚都说明 了梳子的特点和好处，他们都无动于衷，后来，终于有个老和尚被我的诚 意
打动了，向我买了一把，说头痒的时候用来抓抓。
”推销员B汇报说：“我卖出了50把梳子。
我去那个庙观察了一下，发 现到庙里参拜的人不少，但是由于上山的时候风沙很大，来的人上来后头
发都又脏又乱的。
于是我就对方丈建议说，方丈，不如在这庙里准备一些 梳子，这样他们来到后就能够梳理整齐，对佛
祖也是一种尊敬啊。
方丈听 了觉得很有道理，于是买了50把。
”推销员C汇报说：“这座庙已经成为了我的忠诚大客户，五年内每个 月都会向我们买200把梳子。
我是这样销售的。
我进行实地考察，发现来 参拜的人很多，而且衣冠整齐，都是富贵人家。
于是我对方丈说，如果大 家能够慷慨解囊，多做善事，那该多好啊。
方丈当然同意。
接着我就向方 丈提议，不如庙里准备一些‘慈善梳’，作为一种给参拜的人的捐赠回报。
这样既可以使客人可以梳理一番才参拜，又能够为庙里多添点资金啊。
方 丈听后，很高兴，于是我给方丈一个非常优惠价格，他就爽快与我们签订 了长期的合同了。
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媒体关注与评论

　　花一天时间学到营销，掌握它却需要一辈子。
　　——菲利普·科特勒 现代营销学之父　　　　一切始至销售，没有销售，就没有美国的商业。
　　——托马斯·沃森 IBM创始人　　　　向可以做出购买决策的权力先生推销。
如果你的销售对象没有权利说“买”的话，你是不可能卖出什么东西的。
　　——赵月 北京天骐咨询培训集团创始人、董事长　　　　超过70%的CEO是销售出身。
　　——李可 《杜拉拉升职记》作者　　　　不要过度承诺，但要超值交付。
　　——迈克尔·戴尔 戴尔公司创始人　　　　随便哪个傻瓜都能达成一笔交易，但创造一个品牌却
需要天才、信仰和毅力。
　　——大卫·奥格威 现代广告教皇　　　　我相信推销活动，真正开始于成交之后，而不是之前。
　　——乔·吉拉德 世界上最伟大的销售员
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编辑推荐

　　专业销售培训师，教你，赢在销售的起点，赢在开发新客户；一线必懂的超级销售策略，搞定新
客户，业绩必火爆。
最实用！
最见效！
最火爆！
开发“新客户”的最新攻略！
赢取“新客户”的必备宝典！
新客户签单必备“智囊袋”。
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