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前言

　　当你站在销售的门外，踌躇满志地准备着是否踏入这个看上去低门槛、高收入的行业，开始建设
自己的幸福人生时，手中应该握有什么利器？
当你混迹于销售大军中，挣扎着想要得到机遇青睐、摆脱时间的湮没时，需要具备什么能力？
当你成为销售精英、鼎足于一方时，又已经成就了怎样的造诣？
　　想要成功，能力很重要。
优秀的销售员必须具备傲人的口才、一流的技巧、坚强的心态、丰富的人脉、不懈的追
求&hellip;&hellip;，销售精英简直就是全能的代名词。
但技巧永远都到达不了完美，能力永远都充盈不到丰沛，想要把销售工作做好，并不是一件容易的事
，在浩浩荡荡的销售的队伍中，也并不是每个销售员都能成为胜利者。
　　登门拜访客户时，怎样才能让他记住并非超凡脱俗的你？
介绍产品时，怎样口吐莲花才能引爆客户的兴趣？
与客户对话时，如何说才能让他信服你，如何做才能让他支持你？
面对不同性情的客户时，用什么样的技巧能瞬间打动客户？
竞争对手对你虎视眈眈，你是奋力拼搏还是化压力于无形，化竞争为合作？
当客户提出异议时，怎样用巧妙的手腕化解难题，既得到朋友又获取利润？
这一系列的问题虽然看上去有些简单，但在实际操作中，却是可能让销售员招架不住的拦路虎。
不过，所有这些担心都将从这里终结，从翻开本书的这一刻起，这些问题你都能得到简洁、有效的答
案！
　　本书从预约拜访、心理掌控、人脉建设、口才技巧等几个方面，用销售箴言点出从业之道；用精
彩的营销故事生动再现了销售的各个环节；用精炼的语言将网罗客户、维护客户等方法娓娓道来；用
点石成金的销售点子成功点燃你的智慧火炬，帮你打开通往销售精英的大门。
　　这是一本定位精准、通俗易懂、符合实际的战略兵法，也是一部措词生动、启迪思维、面面俱到
的实战宝典，让你读完之后马上就能受益。
本书没有艰难晦涩的干枯理论，没有桀骜难懂的古板面孔，更重要的是，读完本书，拿下订单不再是
困难，轻松运用技巧让客户心悦诚服也不再是梦想！
如果想要在销售行业占据一席之地，本书可以成为你的指明灯，希望本书在给您带来轻松阅读的同时
，也能够助您提高自己的营销水平。
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内容概要

　　本书从预约拜访、心理掌控、人脉建设、口才技巧等几个方面，用销售箴言点出从业之道；用精
彩的营销故事生动再现了销售的各个环节；用精炼的语言将网罗客户、维护客户等方法娓娓道来；用
点石成金的销售点子成功点燃你的智慧火炬，帮你打开通往销售精英的大门。
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章节摘录

　　第1章　　做好准备&mdash;&mdash;销售的前景　　在于自信与激情　　销售员就像是一线战士
，他们在走向战场前，一定要做好充分的准备，要具有好心态与好形象。
如果没有好心态，销售员就无法成就任何一件大事，更别说在销售工作中获得财富和成功了。
在即将与客户正面&ldquo;交锋&rdquo;时，销售员一定要做好&ldquo;面子工程&rdquo;，否则，客户也
就不会给你留面子了。
　　做好准备&mdash;&mdash;销售的前景在于自信与激情　　1．好形象能&ldquo;捕捉&rdquo;更多客
户　　一个人的外在形象，反映出他特殊的内涵，倘若别人不信任我们的外貌，你就无法成功的推销
自己了。
　　对于销售员来说，形象是第一生产力。
当外貌气质俱佳的你神采奕奕地出现在客户面前时，客户也会为你禁不住喝彩。
如果说有什么能引起轰动的话，首先肯定是形象能量大爆发，引爆他人眼球，然后，你的魅力才会辐
射开来，捕捉住每一位客户的心。
这不仅是营销学上重要的一课，更是实用心理学中的一项高招。
要想成为销售行家，就要率先表示自己能为形象负责。
　　形象，并不是一个简单的穿衣、长相、发型、化妆的组合概念，而是一个全面素质的直观表现。
形象展示着你的品位、修养、知识层次、社交层次&hellip;&hellip;它们为客户提供了这样一个精准的判
断工具，使你的社会位置、你的事业前途毫无保留地显现在人前。
它甚至决定了客户是否愿意与你再次会面。
　　弗兰克是一个出色的推销员。
在一次技术交流会上，一位经理对弗兰克公司的产品颇感兴趣，两人约定了时间准备再仔细商谈一下
。
弗兰克按照约定的时间前往客户公司的那天，正好下起了大雨，弗兰克穿着防雨的旧西装和雨鞋出门
。
　　弗兰克到那家公司以后便递出了名片，要求和经理面谈，然而他等了将近一个小时，才见到那位
经理。
弗兰克简单地说明了来意，没想到那位经理却冷淡地说：&ldquo;我知道，你跟负责这事的人谈吧，我
已跟他提过了，你等会儿过去吧。
&rdquo;　　这种冷遇对弗兰克来说还是第一次，在回家的路上他反省着：&ldquo;是哪个地方做错了
呢？
&rdquo;今天自己所讲的内容应该是跟平常一样精彩，怎么完全没有吸引客户注意力呢？
　　他一边走一边苦苦思索。
当经过一家商店的广告橱窗，看到自己的身影后恍然大悟，立刻明白自己失败的原因了。
平常弗兰克都穿得干净体面，神采奕奕，而今天穿着旧西装、雨鞋，看着就像落魄的流浪汉，那位经
理对自己不屑一顾是情理之中的，更别说跟自己谈产品了。
弗兰克非常懊悔，但也从中总结了经验教训，告诫自己在今后工作中，类似错误不可再犯了。
　　很多时候，销售员会碰到与弗兰克一样的问题：为什么自己就这样不明不白地被客户赶出来了？
而弗兰克的故事清楚地告诉你，请时刻保持形象的完美！
　　很多人在谈完一笔没什么希望的买卖后除了独自哀怜，有时也会反省一下。
为什么客户从眼神中就很明显地透露出不喜欢自己的神情。
是说错话了，正巧碰到客户气头上？
还是带去的资料不全，没说到客户心坎里去？
实际上，当你推门进到客户办公室的第一秒起，客户就已经决定了是否要跟你试着谈合作。
当然不是说要你永远追求一见钟情的几率，而是要让出色的形象为你打好头阵。
　　因此，为了获得客户的尊敬、信任，更为了成功地推销自己，做成生意，获得更大的成功，你一
定要使自己成为大家最想要的样子，尽善尽美。
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　　金点子：　　1．销售行业处处以貌取人，衣着打扮品位好、格调高的销售员，往往占尽先机。
　　2．销售员在去见客户之前，一定要让服装服饰和身份、年龄、气质、场合相协调，给客户留下
一个好的印象，令客户看起来感觉你干练又自信，觉得你是可以信任的。
　　3．深蓝色西服、白衬衣是走遍世界不出错的商业标准制服。
　　2．魅力是销售员最好的名片　　外表的魅力可以让你处处受欢迎，不修边幅的推销员给人留下
第一眼坏印象时就失去了主动。
　　生活节奏紧张是每个人都深有体会的，几乎所有人都不愿意花更多时间去原谅再深入了解那个给
他留下不美好的第一印象的人，尤其是对这个&ldquo;想从他口袋里掏钱&rdquo;的销售员了。
　　在推销的过程中，销售员的表演随时都在给客户留下印象，而这个印象完全取决于你自己。
当你离开后，是否在意客户是怎么描述你呢？
是觉得你是一个值得信赖的，可靠的合作人员，还是华而不实的花架子？
打动客户除了有良好的形象，带着优良的产品，精湛的&ldquo;演技&rdquo;外，更需要发挥出你独特
的个人的魅力，这样才能最大限度地让客户瞬间&ldquo;爱上&rdquo;你。
　　美国勃依斯公司总裁海罗德说：&ldquo;大部分人没有时间去了解你，所以他们对你的第一印象是
非常重要的。
如果你给人的第一印象好，你才有可能开始第二步，如果你留下一个不良的第一印象，很多情况下，
事情的进展就会比预期的要难很多。
对于寻求商机的人，一个糟糕的第一印象，就失去潜在的合作机会，这种案例数不胜数。
你必须花费更多的时间才能够抹去糟糕的第一印象。
&rdquo;　　8月份一个炎热的上午，一位推销钢材的专业销售员走进了某家制造企业的总经理办公室
。
这个销售员身上穿着一件看不出究竟是什么颜色的衬衫和一条皱巴巴的裤子，他嘴里叼着雪茄，含糊
不清地说：&ldquo;早上好，先生。
我代表阿尔巴尼钢铁公司。
&rdquo;　　&ldquo;什么？
&rdquo;这位准客户问，&ldquo;你代表阿尔巴尼公司？
听着，年轻人。
我认识阿尔巴尼公司的几个头儿，你没有代表他们&mdash;&mdash;你错误地代表了他们。
你也早上好！
&rdquo;　　爱默生曾经说：&ldquo;你说得太大声了，以至于我根本听不见你在说什么。
&rdquo;换句话说，你的外表、声音和举止所传达的印象有助于使准客户在心目中勾勒出一幅反映你的
本质性格的画面。
　　当你出现在你的准客户面前时，你让他们看到的是一个什么类型的人呢？
他们在刹那间捕捉了一系列你的图像或快照，然后，他们将其中最重要的一些储存进自己的意识中。
　　内布拉斯加州一位经验丰富的经理说：&ldquo;有一天，一个人来拜访我。
他穿得就像一部著名的老剧《上午之后》中的一个角色。
他开始做一个好得非比寻常的销售推介，但我老是走神。
我看着他的鞋子、他的裤子，然后再把目光扫过他的衬衫和领带。
大部分时间里我都在想，如果这位专业销售员说的都是真的，那他为什么穿得如此落魄呢？
　　&ldquo;他告诉我他手中有很多订单，他有许多客户，他们也购买了大量的这种产品。
但他的个人外表致命地显示他说的话不是真的。
我最后没有购买，因为我对他的陈述没有信心。
&rdquo;　　如果你想让客户从陌生状态完全对你的产品产生兴趣的话，首先要学会管理自己，将最好
的一面呈现在客户面前。
英国著名的形象公司CMB对世界著名的300家金融公司的决策人调查发现，在公司中位置越高的人越
认为形象是成功的关键，他们也愿意雇用和提拔那些有出色外表和能向客户展示出良好形象的人；而
加拿大某保险公司人事部门主管，谈到形象在初次面试中的重要性时，他说：&ldquo;这是至关重要的

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<销售金点子>>

。
我们的职业代表着公司的形象，职员的形象反映着我们的产品质量。
&rdquo;　　要知道，大部分客户都依赖于第一印象的信息，并且你初次提供给客户的印象就是经济效
益，除此之外，别无机会。
一名合格的销售员，必须从外表上征服客户，才能深入谈内涵！
　　金点子：　　1．专业销售员必须有成功的外貌、成功的谈吐和成功的姿态&mdash;&mdash;它们
都有助于将销售面谈成功地进行下去。
　　2．销售员带给客户的第一印象是非常重要的，因为你不可能再有第二次机会了，而这一切的获
得在很大程度上与你的穿着打扮、精神气质密切相关。
　　3．初次拜访就种下合作的契机　　如果未能成交，销售代表要立即与客户约好下一个见面日期
，如果在你和客户面对面的时候，都不能约好下一次的时间，以后要想与这位客户见面可就难上加难
了。
你打出去的每一个电话，至少要促成某种形态的销售。
　　销售员在初次拜访客户时，往往会笑着进去，哭着出来，因为达成交易的可能性几乎为零。
但是，销售精英从预约开始，就已经制定好一套&ldquo;攻略&rdquo;抓住客户了。
他们熟稔心理学，对把握时机，争取与客户面谈的机会手到擒来。
　　可是，如何从一开始就抓住客户心理，让他&ldquo;乖乖&rdquo;地跟着你的步子走却是门考量智
慧的大学问。
当你从打第一个联系电话开始，客户是否有耐心地听你把想讲的讲完，是否愿意有兴趣回答你的提问
，甚至是否与你敲定了约见的时间？
你有什么办法，能将百忙之中的客户从他原本的思路里拉出来，把时间用在你身上？
听上去很难，但几乎所有的销售精英都懂得仅用一次联系就抓住客户之道，即使开始仅仅只是一场陌
生的电话拜访。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　《时光文库：销售金点子》是一本定位精准、通俗易懂、符合实际的战略兵法，也是一部措词生
动、启迪思维、面面俱到的实战宝典，让你读完之后马上就能受益。
本书没有艰难晦涩的干枯理论，没有桀骜难懂的古板面孔，更重要的是，读完本书，拿下订单不再是
困难，轻松运用技巧让客户心悦诚服也不再是梦想！
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