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前言

客户是企业实现利润的直接来源，失去客户企业将无法立足，对于销售人员来说同样如此。
销售人员是连接客户与企业之间的纽带，同样需要依赖客户而生存，对于销售人员来讲，拿到订单意
义非凡。
    我们经常听到销售人员感叹：销售难做，订单难拿啊！
很多销售人员一提到订单就头疼，订单的数量成了许多销售人员无法忍受的“紧箍咒”。
但只要做一天销售员，就得戴着这个“金箍”过日子。
    也有人说销售好做，许多毕业生在求职碰壁后走上了销售行业，有些人很快便在销售行业干出一番
名堂，业绩也风生水起，但是这只是极少数，很多人在踏上销售行业的第一步都是碰了一鼻子灰。
如果你是一个明智的人，就不可能仅仅依靠自己摸着石头过河。
许多成功的销售人员在回忆起销售的起步阶段时，都承认或多或少地走了弯路。
这些弯路大多是不必要的，作为销售人员应该摒弃弯路，少走弯路。
    有资料表明，销售人员中有多数的人是失败者和平庸者，只有少数能够获得成功。
道理再简单不过，绝大多数人在多次的失败后失去了前进的动力和耐心。
能够享受成功的喜悦、顽强而执著地坚持到底的只是极少数人，在历尽艰辛后才能领略到无限的风景
。
    销售是一个既充满挑战又充满艰辛，但也孕育着成功的工作；这是一个不靠任何背景，完全依靠个
人的智慧与能力的职业；这是一个不需要金钱，只需激情和毅力作资本的职业。
许多身无分文、学历较低的人都投身于此，但这并不意味着在销售领域很容易获得成功，如果你不经
意问忽视了客户的需求，客户不满意，订单就会丢掉，而拿不到订单，业绩的提升也就无从谈起。
    本书从销售人员的切身体验出发，阐明做好销售的难点，并提出可行性建议。
教你如何跨过新手“门”，打造出一个值得客户信任的形象，将自己推销给客户；如何成功约见客户
，做好销售陈述；面对各式各样的客户，怎样做到量体裁衣，选择合适的销售策略；告诉你销售过程
中，哪些问题是可以规避的，摆脱销售误区；为你解析销售环节中应该注意的细节，虽然不能做到天
衣无缝，但一定要尽善尽美，不让一个订单因为你的失误而丢掉。
    总之，对于一个销售人员来说，销售业绩高于一切。
本书正是想你之所想，急你之所急，告诉你如何“抢”在其他人之前拿到订单。
但又不仅仅是简简单单地说教，结合案例和一些金牌销售员的成功经验，以生动的语言呈现给读者。
不论您是一个销售新人，还是一个营销高手，都希望您能在阅读过本书后业绩节节攀升！
    编者
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内容概要

《销售靠嘴订单靠抢》(作者尤颖、王凯)从销售人员的切身体验出发，阐明做好销售的难点，并提出
可行性建议。
《销售靠嘴订单靠抢》教你如何跨过新手“门”，打造出一个值得客户信任的形象，将自己推销给客
户；如何成功约见客户，做好销售陈述；面对各式各样的客户，怎样做到量体裁衣，选择合适的销售
策略；告诉你销售过程中，哪些问题是可以规避的，摆脱销售误区；为你解析销售环节中应该注意的
细节，虽然不能做到天衣无缝，但一定要尽善尽美，不让一个订单因为你的失误而丢掉。
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书籍目录

第一章  如何跨过新手“门槛”
  1  销售员必备的良好素质
  2  学会与客户交谈
  3  抓住客户的十八个心得
第二章  如何发掘客户需求
  1  产生客户需求的种类
  2  找准客户的主导需求
  3  发掘和创造客户需求
第三章  如何寻找准客户资源
  1  准客户的MAN原则
  2  骑马找马，开发新客户
  3  利用媒介寻求客户
第四章  如何成功约见客户
  1  成功约见的七大步骤
  2  约见需注意的六大技巧
  3  电话约见的方法
第五章  如何接洽客户
  1  餐桌上的风度
  2  名片的使用方法
  3  接洽客户的细节
第六章  如何将自己推销出去
  1  推销自己是拿到订单的第一步
  2  塑造良好的第一印象
  3  推销自己的六大技巧
第七章  如何选择销售策略
  1  根据客户性格特点选择销售策略
  2  根据客户职业特征选择销售策略
  3  面对面推销的艺术
第八章  如何做好销售陈述
  1  什么是销售陈述
  2  销售陈述的开场白
  3  销售陈述的四大技巧
第九章  如何倾听客户需求
  1  倾听客户才更了解客户
  2  麦肯锡的客户倾听走访法则
  3  倾听的六大要诀
第十章  如何应对客户异议
  1  什么是客户异议
  2  正确处理客户异议的方法
  3  处理客户异议的六大技巧
第十一章  如何把握成交时机
  1  成交的合适时机
  2  抓住客户发出的信号
  3  成交阶段常犯的错误
  4  促成交易的十四个方法
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  5  把握与潜在客户的成交机会
第十二章  如何进化成销售高手
  1  将注意细节变成常态
  2  合理安排工作时间
  3  轻松缓解工作压力
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章节摘录

版权页：   插图：   做销售人员很容易，这一点从销售人员的人员结构就可以看出来，但是成为业绩冠
军就不容易了。
美国的调查表明，超级推销员的业绩是一般推销员业绩的300倍。
在许多企业，80％的业绩是20％的推销员创造出来的，这20％的人并不是俊男靓女，也非人人能言善
道，成功的途径多种多样，但是，成功也有共同点，就是他们都能用语言说服客户，拿到订单。
 假设你接到这样一个任务，在一家超市推销一瓶红酒，时间是一天，你认为自己有能力做好吗？
你可能会说：小菜一碟。
那么，再给你一个新任务，推销汽车，一天一辆，你做得到吗？
你也许会说：那就不一定了。
 如果是连续多年都是每天卖出一辆汽车？
您肯定会说：不可能，没人做得到。
可是，世界上就有人做得到，这个人在15年的汽车推销生涯中总共卖出13001辆汽车，平均每天销售2
辆，而且全部是一对一销售给个人的。
这个人就是乔·吉拉德，他也因此创造了吉尼斯汽车销售的世界纪录，同时获得了“世界上最伟大推
销员”的称号。
 推销是靠嘴吃饭的职业。
有一部分推销员口才很不错，打开话匣子以后口若悬河不停顿，根本不给客户提问的机会，自己讲完
了如释重负感觉很好。
客户说话了：“我很忙，以后再说吧！
需要的时候跟你联系。
”推销员还没有缓过神来，客户已经走了。
 作为推销员必须具有： 知识素质 现代市场流通首先是一种“知识”的流通。
市场经济是一种高度社会化分工协作的经济，生产分工割断了生产过程与消费过程的直接联系，市场
这个纽带可以再把它们连结起来，而销售人员则是这种联系的媒介。
丰富的知识储备对优秀的销售人员来讲是尤其重要的，销售人员要从销售培训和在职培训以及自学中
获取大量相关知识。
例如：行业和公司知识，产品知识，价格促销策略，公司奖励策略，市场及客户知识，竞争者知识，
技术知识，知道的越多，越容易建立信任并赢得购买者的信心。
 （1）销售人员必须把产品的各种知识介绍给用户，让客户了解生产者的意图。
当然，要推销产品，必须先掌握知识。
首先推销知识，然后推销产品，这是现代市场销售工作的一个主要特征。
一名优秀的市场销售人员至少应掌握一般的文化常识、产品知识和推销常识这三大类基本知识。
 （2）掌握产品知识，是为了更好地了解自己所推销的产品，更好地向客户介绍产品，从而增强自己
的推销信心和顾客的购买信心。
熟悉与自己产品相关的信息。
销售人员必须熟悉本公司有关价格、信用条件、产品运送程序以及在销售过程中不可缺少的其他任何
情报。
在销售过程中，公司要有良好的信用条件，公司必须守信用、守合同，产品运送必须准确、及时，销
售人员只有熟知这些知识，才能在销售的过程中及时地利用优惠条件来吸引客户，引发客户的购买欲
。
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编辑推荐

《销售靠嘴 订单靠"抢"》写到，客户是企业实现利润的直接来源，失去客户企业将无法立足，对于销
售人员来说同样如此。
销售人员是连接客户与企业之间的纽带，同样需要依赖客户而生存，对于销售人员来讲，拿到订单意
义非凡。
 《销售靠嘴 订单靠"抢"》从销售人员的切身体验出发，阐明做好销售的难点，并提出可行性建议。
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