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前言

　　做了几年销售工作，成绩不错，但一个人获得的财富再多，终究产生不了巨大的社会效益。
于是总是寻找着机会能有更大的突破，一个偶然的机会，有幸进入了写作这个行业。
　　说是偶然也是必然，早就有了把几年的销售经验拿出来与大家分享的想法，进入这个行业后，义
无反顾地选择了销售类的图书。
坦诚地说，如果现在仍然是在做销售，那么这些经验是不舍得拿出来与人分享的，做过销售的人都明
白这一点。
但在商言商，既然选择了编辑这个行业，就要倾己所有。
　　在销售行业摸爬滚打几年，又在书海里乘风破浪几载，多多少少也做出了一些成绩。
最近几年从多个角度分别整理出版了《电话拜访客户细节训练》、《如何高效拜访客户》、《无法拒
绝的销售》等销售类图书，由于这些图书具有很强的实用价值，因此获得了读者的好评，也取得了不
错的市场效果。
　　走进书店，虽然书架上销售类的图书琳琅满目，但仔细翻开来读，却发现良莠不齐，难以寻觅到
几本好书。
内容大多重复单一，例子陈旧，说服力不强。
　　是的，销售类图书作为销售人员的工具书来讲，最讲究的就是“实用”二字，不实用的工具书有
谁愿意花钱购买呢?　　图书市场如此，然而销售市场的火药味一点儿也没有减弱，大多数销售人员仍
然处于每天在外疲于奔命，却不见销售业绩增长的境地。
原因何在?各企业之间竞争激烈，每个销售人员之间的竞争也在日益加剧。
这两方面的竞争压力迫使销售人员不得不努力提高自身的能力，寻找更多的突破点。
怎么突破?怎么创新?从同事那里吗?同事之间是存在竞争的。
去参加培训会吗?培训会受一定的时空限制，而且投资与收益大多不成比例。
那么最好的方法就是寻觅到一本好书，一本实用的销售类图书。
　　笔者曾经是一名销售人员，很能理解时下销售人员急切的心情，也很清楚销售行业的现状。
基于以上种种原因，笔者决定把自己所有的销售经验无私地奉献给大家，于是便有了这本《陌生拜访
细节全书》。
说是陌生拜访，其实并不局限于陌生拜访，而是在内容上涵盖了整个的销售流程。
　　为了向读者奉献一本与众不同的特色工具书，本书在编写过程中力图做到以下几点。
　　系统：整体的结构框架按照销售的基本流程：“寻找客户——访前准备(接触阶段——探询阶段—
—聆听阶段——呈现阶段)——处理异议——成交——跟进”的内在逻辑结构编排。
　　全面：在完整的销售流程结构框架下，书中几乎涉及到了销售过程中出现的任何内容，而且通过
一个个细节，甚至细节下的具体内容一一体现出来。
力求向读者奉献最全面的销售经典。
　　经典：书中提到的一些方法和技巧，是笔者根据营销专家的建议，结合当前销售精英们常用的一
些做法总结而成，具有很强的权威性和可信度。
　　实用：本书是针对销售过程中普遍存在的问题和读者的当前需求来选择素材的。
书中具体的细节内容经过市场调查采样，提炼出最尖端、最前沿的一些问题，以便最大限度地切合读
者的需求。
　　原创性：为了避免理论和实践的脱节，适应当前市场发展的需要，笔者在编写过程中对一些销售
理论上的空白进行了创作性的填补，并对销售过程中出现的一些新情况、新问题给出了最新的答案，
以便更好地满足读者的需求。
　　可读性：为了避免理论的枯燥，方便读者阅读和理解，书中采用了大量的案例和故事，并对一些
难点和重点问题，附以相应的插图和表格，希望能对读者有所帮助。
　　在本书编写过程中，获得了国内多位营销专家的支持，在此向他们表示衷心感谢。
当然，由于编者水平有限，疏漏之处在所难免，希望广大读者批评指正。
　　编者
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内容概要

　　你的客户在哪里，这样沟通最有效，及时促成交易，做好拜访后期工作，好心态好业绩⋯⋯本书
以通俗易懂的语言，生动形象的案例，为你解读陌生拜访细节。
销售市场的火药味一点儿也没有减弱，大多数销售人员仍然处于每天在外疲于奔命，却不见销售业绩
增长的境地。
原因何在？
各企业之间竞争激烈，每个销售人员之间的竞争也在日益加剧。
这两方面的竞争压力迫使销售人员不得不努力提高自身的能力，寻找更多的突破点。
怎么突破？
怎么创新？
从同事那里吗？
同事之间是存在竞争的。
去参加培训会吗？
培训会受一定的时空限制，而且投资与收益大多不成比例。
那么最好的方法就是寻觅到一本好书，一本实用的销售类图书。
笔者曾经是一名销售人员，很能理解时下销售人员急切的心情，也很清楚销售行业的现状。
基于以上种种原因，笔者决定把自己所有的销售经验无私地奉献给大家，于是便有了本书。
说是陌生拜访，其实并不局限于陌生拜访，而是在内容上涵盖了整个的销售流程。
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作者简介

　　西岳，原名岳贤伦。
曾先后从事销售、广告、培训、编辑等工作，具有丰富的实践经验。
现为专职图书编辑，出版多种销售类图书，市场反响良好。
主要编辑出版《电话拜访客户细节训练》、《先做关系后做销售》、《如何高效拜访客户》等销售类
图书。
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章节摘录

　　作为一名销售新人来讲，你可能没有太多的机会去选择有实力的大公司。
不过小公司也有小公司的好处，在小公司中你可能会有更大的自由发挥空间，也可能会获得更高的销
售提成，当然在小公司你也会有更大的发展空间。
从这个角度来讲，只要你所服务的公司是正当合法的，你就应当对其充满足够的信心，而不论它大还
是小。
如果你是一名经验丰富的销售人员，你一定会选择一家有实力的大公司。
有实力的大公司，可能更容易获得客户的信任，因此更有利于业务的开展。
总之，无论是大公司还是小公司，只要是正当合法的公司，你都应当对其充满自信。
　　你对公司充满了自信，你才能把公司最好的一面展现给客户，用这种情绪去影响客户，才能赢得
客户的充分信任。
这样，你的销售工作才更容易成功。
　　(3)对产品自信　　只要公司产品符合国家标准、行业标准或者企业标准，那它就是合格的产品，
也就是公司最好的产品，它一定会获得消费者的认可，也一定会给客户带来实惠。
在整个销售过程中，不要对你销售的产品产生任何怀疑，要相信你销售的产品是最优秀的产品之一。
　　一位推销员来到深圳一家工厂推销电动机。
这家工厂的总工程师将电动机通上电后，将手悬在电机上空，用以测试外壳的温度。
过了一会，他认为推销员的电动机太热，怀疑电动机质量不好，表示不愿意购买。
这位推销员自己用手试了试，顿时语塞，只得向工程师介绍这台电动机的其他性能优势和价格优势，
结果工程师假装无奈地摇摇头就请他走人了。
　　第二天，工厂来了另一位推销员，他推销的电动机与前面那位的完全一样，他同样遇到了工程师
的刁难，不同的是——他却推销成功了!　　这位推销员向工程师呈上随身带来的一台小型电动机，工
程师照例给电动机通上电，并且把手放在上方用以测试电动机温度。
　　过了一会儿，工程师仍然以电动机温度太高为由而拒绝购买。
　　“国家规定电动机的正常工作温度可高出室温华氏72度，是吗?”推销员问。
　　“是的。
”总工程师回答。
　　“那你们厂内的温度是多少?”　　“大概是华氏75度左右。
”　　“假如厂内的温度是华氏75度，那么电动机的工作温度就可高达147度。
你要是把手放在华氏147度的水里，是不是会烫伤呢?”　　“是的。
”　　“那你是不是最好不要把你的手放在电动机上呢?”　　总工程师只好承认：“你说得有道理。
”　　结果，他们签订了近十万元的订单。
　　其实在这个例子中，工程师很明白电机产品的国家标准和行业标准，他之所以用手试一试电动机
上方的温度，只不过是做做样子，想考验考验第一位业务员是否专业罢了。
可惜的是第一位业务员被丁程师问住了，没有过关。
而第二位业务员却以浅显的道理告诉那位工程师他的做法是很危险的，也是没有意义的，电机本身符
合国家或行业标准，没有人会在电机工作期间一直把手伸在上面。
第二位销售人员以自己对产品的完全自信和卓越的口才为自己赢得了一笔大订单。
　　作为一名销售人员，一定要对自己的产品有足够的自信，无论客户在说什么你都不能改变对自己
的产品的看法。
如果你对自己的产品信心不足，又怎能去说服客户呢?再说，客户认为你不具有专业水准，又怎么可能
放心地购买你的产品呢?这对于许多销售人员来讲，仍然是一个十分严重的问题。
所以说，只有充分相信自己的产品，你才有可能说服你的客户。
　　现实生活中，可能会有一些业绩不好的销售人员把原因归咎于产品本身，可是为什么别的销售人
员能够把产品顺利地卖出去呢?为什么那么多布鲁金斯学会的会员没有把斧头卖给小布什总统，而乔治
·赫伯特却轻而易举地做到了呢?　　总之，把产品卖不出去的原因归于任何方面都是不明智的，那样
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只会让你在困难面前退缩。
其实，营销人员的心理素质是决定成功与否的关键因素。
信心来自于心理，只有做到“相信公司、相信产品、相信自己”才可以树立强大的自信心理，才能把
产品成功地销售出去。
　　P216-217
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