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前言

　　我们最常见到的，就是新客户在开发、老客户在流失，有时甚至流失的速度大于开发的速度，开
发客户的成功率极其低，必须依靠大量的努力才能获得很小的销售额。
这让销售员疲于奔命，结果只会是越来越心寒和失望。
　　为什么会出现这样的问题？
只因为销售员没有掌握行之有效的开发客户技巧。
　　很多销售员在拜访客户时，显得很盲目，不知道该说什么好，也不知道怎样说好，只是很简单地
介绍一下自己，然后就开始向客户推销产品。
在遭到客户拒绝时，心态好的销售员会努力去开发下一家，心态差的就失去了激情，需要一段时间的
调整。
这样日复一日下去，无法取得更好的业绩，就会怀疑自己推销的产品和市场有问题，决定改行，但在
其他行业也做得不尽如人意。
最后还是弄不明白，为什么现在的社会，客户开发都这么难呢？
为什么客户关系都这么难维护呢？
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内容概要

对企业来说，什么才是生存发展的动力和能源？
客户！
客户是企业所有利润的直接来源，对客户的开发和服务贯穿在企业生存发展的全过程，没有客户的企
业是无法生存下去的。
开发客户、服务客户、留住客户、让老客户带来更多的客户，是一个完美的良性循环，也是企业最想
看到的结果，但这一点很难达到。
本书为读者提供了开发客户过程中常用的一些技巧，包括自我形象塑造、销售心态掌控、做好拜访前
的准备工作、寻找客户的途径和方法、接近客户和做好沟通等，囊括了客户初步开发的一般过程和方
法。
通俗易懂的语言，具有实战借鉴意义的故事和案例，为你提供非常实用的销售方法。
      作为最佳销售员全能训练的一部分，这本开发客户训练的书籍为读者提供了开发客户过程中常用的
一些技巧，包括自我形象塑造、销售心态掌控、做好拜访前的准备工作、寻找客户的途径和方法、接
近客户和做好沟通等，囊括了客户初步开发的一般过程和方法。
通俗易懂的语言，具有实战借鉴意义的故事和案例，为你提供非常实用的销售方法。
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章节摘录

　　第一章　塑造良好的自我形象——卖产品就是卖自己　　1.得体的着装非常重要　　销售事典　
　约翰刚进入推销行业时，他的着装、打扮非常不得体。
对此，经理告诫他：“你看看你，头发长得像个橄榄球运动员。
你应该每周理一次发，这样看上去才有精神。
你连领带都不会系，应该找个人学学。
你的衣服搭配得非常好笑，颜色看上去极不协调。
不管怎么说，你必须在自己的打扮上下一番工夫。
”　　约翰辩白说：“可您知道，我根本打扮不起！
”　　“你这话是什么意思？
我是在帮你省钱。
当你能够着装得体的时候，会更易赢得别人的信任，赚钱也就更容易了。
”　　于是，约翰去了一家高级的美发厅，特意理了个生意人的发型。
接下来，他去了一家男装店，请老板帮他打扮一下。
老板认认真真地教约翰打领带，又帮约翰挑了西服以及与之相配的衬衫、袜子、领带。
约翰以前老是一套衣服穿得皱巴巴时才知道换，后来注意到还得经常洗熨。
老板告诉约翰：“没有人会好几天穿一套衣服。
即使你只有两套衣服，也得勤洗勤换。
衣服一定要常换，脱下来挂好，裤腿拉直，西服送到干洗店前就要经常熨。
”　　过了不久，随着销售业绩的好转，约翰就有足够的钱来买衣服了。
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编辑推荐

　　通过《最佳销售员客户开发技巧训练》使销售员迅速掌握销售技巧的捷径，造就最佳销售员的优
秀读本。
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