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内容概要

《销售圣经(珍藏版)》编著者于文博。

本书对汤姆·霍普金斯、博恩·崔西、理查德·丹尼、杰佛瑞·基特玛、尼尔·雷克汉姆等世界大师
的销售成功经验与方法做了精辟的分析，旨在让你们对销售中的每一个环节和步骤都能全面了解、深
入运用。
这将大大缩短你们与成功销售之间的距离。
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作者简介

于文博，生命人寿副总裁，中国知名营销实战专家和培训导师，中国寿险业最具传奇色彩、最成功的
的人物之一，中国保险界第一位由试用营销员晋升到高级经理人的典范。
职业背景：曾任：泰康人寿广州分公司副总经理，泰康人寿高级荣誉营销总监，泰康人寿总公司营销
部总经理，泰康人寿总公司银行保险事业部副总经理，北京保险行业协会、北京保险学会秘书长。
1994年结缘寿险，从零超越，七年打拼由业务代表逐级体验寿险营销全历程，并就任泰康人寿总公司
营销部总经理，成为中国保险界第一位由试用营销员晋升为高级经理人的高管人员。
1997年起肩负行业使命，开始全国巡回演讲，至今已达1000余场，受益学员100万人次，被誉为“保险
狂人”。
十多年的销售管理和市场管理经验，曾为数家著名企业提供过咨询及顾问辅导，受到客户的广泛推崇
，他的演讲以实战性强著称，被企业誉为“营销渠道拓展与管理专家”、“销售系统专家”、“激励
大师”，学员遍及中国各个行业。
其主要著作有：《每天进步1%》、《让生命微微笑》、《销售圣经》。
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书籍目录

代序：“冠军推销员”的的通行证
上篇 销售冠军的十个策略
第一章 强效应的沟通技巧
强力沟通发问的七大理由
主导沟通的六大问题
全方位倾听”商机”
培养主动倾听的技能
第二章 高效率寻找准客户
锁定、开发准客户的几个细则
开发潜在顾客的六大技巧
第三章 电话约访无障碍
接听电话的技巧
拨打电话的战术
妥善处理几个电话细节问题
第四章 第一次与客户亲密接触
认知顾客害怕购买的恐惧
改变你的销售词汇
建立亲和力的几个步骤
第五章 了解顾客需求
了解需求的关键按钮
让顾客选择的游戏规则
第一姿态推销
第六章 化劣为优的产品说明方式
好的产品说明的四大准则
好的产品介绍的三个组成因素
好的产品说明触及三个领域
专业性产品介绍的十条建议
第七章 开发高含金量的疑虑
淘汰不必要的疑虑
处理疑虑的六个步骤
“锐角”法
“历史维固”法
第八章 成交的制胜密码话术
关注成交的语言及视觉讯号
成交．从随时携带文件开始
强力成交的七道风景线
第九章 差异化服务。
让你事业长胄
乘兴追踪你的顾客
维系顾客忠诚度的三个细节
第十章 推销、就是行动次数的数字游戏
高科技礼节
如何增加附加销售的策略
超越竞争对手的杀手铜
你的收入是你所取得的经验
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下篇 问对问题赚大钱
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章节摘录

版权页：   客户要摆脱掉什么最难呢？
就是身体。
如果你能现身在越多的人的面前，就能增加自我介绍的次数以及更多展示我们产品的机会，并且帮助
到想拥有的对象。
这就是汤姆·霍普金斯为什么相信亲自接触是最好的销售方法之一的原因。
在今天的社会，人们从事推销，接触人不一定就是最好的方法，除非你是先寄了一封介绍信去。
 汤姆·霍普金斯在房地产业做得很成功，他每天都要去敲很多陌生人家里的门，他始终相信做业务的
人员就应该要出去和许多人见面，他认为如果做得恰当，说话得体，不给顾客压迫感，而且懂得让他
们高兴的话，你可能会遇见一些愿意了解你的产品和服务的人。
 在今天，亲自拜访企业，会比亲自拜访个人更为棘手。
 汤姆·霍普金斯会写介绍信，把信寄出去，告诉他们，说他是受到公司指派，要他做两个很快的问题
调查。
当得到社区的回信时，汤姆·霍普金斯会先感谢他们的帮助。
很奇妙的是，寄信常带给汤姆·霍普金斯机会。
当他再去敲他们的门、出现在他们公司门口的时候，他通常会先问这个问题： “我是汤姆·霍普金斯
，请问有没有收到我的介绍信？
” 先寄介绍信，因为他不愿和今天许多的人一样，没有寄介绍信就出现在许多人的门前或者公司里。
写一封介绍信，让它们知道你是被公司指派进行一个小小的调查。
你会奇妙的发现，他们非常乐意接受你的拜访，因为你不像一般人一样非常鲁莽常直接去敲人家的门
。
你写了一封很好的信，把它寄出去，介绍自己，而且每次都是用这个问题做开头。
如果你已寄过信的话，拜访顾客时要先问顾客： “你收到我的信了吗？
” 你不想和这行业里的许多人一样，没有先介绍就出现在别人的面前或者公司门口吧？
这样就能使你显得与众不同。
 汤姆·霍普金斯也喜欢采用一种问卷的方式。
 “我的公司派我来，很快做一个到两个问题的问卷，以便了解大家使用本公司产品或者服务的情形。
” 问卷法非常有助于你得到所需的资料，也同时给你一个再一次提供咨询潜在客户的服务的机会。
特别是当你做过问卷之后，再到客户那里去叙说： “我们发现了下列情形⋯⋯” 各位想要成为“冠
军“，各位现在即将成为未来的冠军。
 我们真的需要各位开始一种习惯，用一种东西，就是我们所谓的名片。
 在今天递名片的过程，几乎成了一种陈规且没有意义的一种形式。
换句话说呢，大家都会递名片。
 “各位，有多少人会递名片呢？
” 冠军的任何一种做法，都是让别人看到他们的利益，而非你的利益。
我见过有的推销人员，他们这样说话： “噢，我把名片给你。
如果你知道有人要卖房子或者是买房子的话请通知我。
” 就我看来，我不觉得保留你的名片对我来说会有多大的价值。
谁是名片主要的受益者呢？
当然是你，因为我介绍生意给你。
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编辑推荐

《销售圣经(珍藏版)》由民主与建设出版社出版。
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