
第一图书网, tushu007.com
<<绝对成交做销售>>

图书基本信息

书名：<<绝对成交做销售>>

13位ISBN编号：9787560972138

10位ISBN编号：7560972136

出版时间：2011-10

出版时间：华中科技大学出版社

作者：俞慧霞

页数：189

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<绝对成交做销售>>

前言

　　销售是日常生活中非常普遍的商业行为，是指销售人员通过介绍商品或服务所能提供的利益，来
满足客户特定需求的一个过程。
脱离了销售，人们正常的生产生活就会受到影响。
从定义上看，销售就是买卖双方的一场商业交易。
但是，这并非一个简单的过程，销售人员作为其中的一个主体发挥着重要作用。
。
　　做销售其实就是一个人与人之间沟通的过程。
要使这个过程顺利就需要高超的推销技巧。
销售人员除了具备非凡的表达能力以及沟通能力之外，还必须透彻了解产品知识，了解社会常识，很
好地把控客户心理。
由此可见，销售技巧在销售过程中是必不可少的。
　　销售技巧体现了一个推销员的销售能力，是销售工作中的重要工作技能。
然而，很多销售人员正是缺乏这种技能，从而在实际推销中连连失败。
比如，你要面对各种不同喜好、不同性格、不同心情的客户，但如何让所有的客户都有兴趣听你推销
呢？
有的客户也许能静下心来与你聊一聊，但若遇到脾气暴躁或话不投机的客户，可就没那么简单了。
这就需要销售人员必须借助一定的谈话技巧，摸准不同性格客户的爱好、性情，先让对方接受你这个
人，进而接受你的产品。
再比如，有的销售人员无法约到客户，或者好不容易约到又担心失去，见了面就忙着滔滔不绝地介绍
产品。
客户已经忍无可忍了，销售人员却仍然穷追不舍，试想，客户有什么感受？
　　这些情况在销售中是十分常见的。
但既然是技能，就可以在实践活动中通过后天的学习来提高。
如果你现在缺乏实践经验，或者自己无法从实践中加以总结、分析，最便捷的方法就是借助别人的经
验来提高自己。
　　本书通过情景再现的形式，真实地展现了实际生活中的各种销售情境，并结合心理学、行为学，
形成了一整套完善的销售理论。
实例兼对话，实践加理论，阅读本书可以促使你思考，并从中受到启发。
本书内容可以分为“拓展人际关系”、“辨别客户性格”、“激发欲望技巧”、“挖掘需求技巧”、
“介绍产品技巧”、“巧对拒绝技巧”、“促成成交技巧”、“完善售后技巧”八个方面。
它按照客户购买的心理过程和思维习惯，帮助销售人员理顺了销售全程应当具备的系统知识。
　　本书既适合正从事于销售工作的销售人员阅读，也适合商务人士以及对销售感兴趣的人士阅读。
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内容概要

　　《绝对成交做销售》通过情景再现的形式，真实地展现了实际生活中的各种销售情境，并结合心
理学、行为学，形成了一整套完善的销售理论。
实例兼对话，实践加理论，阅读《绝对成交做销售》可以促使你思考，并从中受到启发。
《绝对成交做销售》内容可以分为“拓展人际关系”、“辨别客户性格”、“激发欲望技巧”、“挖
掘需求技巧”、“介绍产品技巧”、“巧对拒绝技巧”、“促成成交技巧”、“完善售后技巧”八个
方面。
它按照客户购买的心理过程和思维习惯，帮助销售人员理顺了销售全程应当具备的系统知识。
　　《绝对成交做销售》既适合正从事于销售工作的销售人员阅读，也适合商务人士以及对销售感兴
趣的人士阅读。
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章节摘录

　　情景3 给予客户真心的帮助　　要想得到订单，最重要的一点就是要给予客户真心的帮助，让客
户明白“你能为他们带来什么实际利益”。
只有让客户感受到你的诚意，才有可能进一步加深交往，实现推销目标。
然而，很多推销员不重视这个问题，甚至不屑一顾，认为只要把产品推销出去就可以了。
其实，真正的推销在推销产品的同时需要付出很多感情，缺少了感情就如同做菜没有了盐，一点味道
都没有，很机械、很生硬，自然很难拿到订单。
　　有一位手机推销员，她每次向客户推销产品的时候，都是直接告诉客户购买产品可以得到的好处
。
　　销售人员：“张先生，看得出你的确喜欢我们的产品，然而迟迟不肯购买，是不是还有什么忧虑
吗？
”　　客户：“我需要诺基亚最新款的××，而你的机型至少是一年前的。
”　　销售人员：“是的，你说的我能理解。
我想问一下，你对手机功能有什么具体的要求？
”　　客户：“电子产品追求的就是新颖和潮流，这些旧款式市场上已经有很多，我不想与其他人使
用款式相同，甚至是颜色相同的手机。
”　　销售人员：“每个人的想法都不一样，好的产品大家都喜欢，同一款型使用的人多说明你的眼
光独到。
这样吧，如果你实在不喜欢，我向你推荐一款⋯⋯”　　客户：“可以，不过质量一定要有保证，而
且待机要长。
听说有的手机的正常待机时间是一个星期，但如果播放MP3则会大大缩短待机时间，是吗？
”　　销售人员：“在正常使用的情况下，你希望一块电池能够用几天？
”　　客户：“起码也要一周吧，如果天天充电会耽误很多事情的。
”　　销售人员：“如果是这样的话，你就需要电池容量较大的，或者是具有省电功能的手机。
我可以向你推荐一款手机，符合你所有的要求，只是比你预期的要贵一点。
”　　客户：“在我的接受范围之内就行。
”　　上述例子中的这位推销员通过几句简短的谈话，就轻松拿到了订单。
他的法宝就是让客户感觉到诚意，真心地帮客户解决问题。
　　1.为客户带去关心　　说到关心，很多人都认为很假，无法做到。
其实，关心人可以从简单的问候开始。
比如，今天天气不好，提醒客户要多穿衣服。
又比如，客户干咳一直都好不了，告诉对方你用过的有效配方。
当然，还是之前那个原则：时刻关心客户，让客户感觉你的存在。
　　2.为客户带去最新的信息　　客户在购买产品的同时，还会关注一些与产品相关的行业信息。
特别是一些比较专业的客户，尤其如此。
所以，你在向客户推销产品的时候，要带去行业中最新的动态，这样更有利于他们了解你的产品，从
而加深对你的好感。
　　3.为客户带去高质量的产品　　在推销过程中，无论是推销员还是客户最终都将会直接面对产品
。
无论你多么巧舌如簧、八面来风，客户最关注的还是你推销的产品能为他们带来什么好处。
所以，在推销的时候，一定要让客户知道，你为他们提供的产品是有质量保证、有良好售后服务、有
特色的。
 推销的最终目的是帮助客户解决实际问题。
因此，销售人员介绍产品时就要突出产品的好处。
尤其是在产品销售进入关键阶段时，由于客户对产品已经有了初步的了解，销售人员更应该重点阐述
产品的价值所在。
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这往往更容易吸引客户，促使对方作购买决定。
　　情景4 保持良好的口碑，让客户帮你做宣传　　乔·吉拉德在自传中曾写道：“每一个客户的背
后都有250个客户，如果你能充分利用好每一个客户，就能得到250个关系；若得罪一个客户，也就意
味着得罪了250个客户。
”他的这段话说明了客户关系的重要性。
“金杯银杯不如客户的口碑”，客户对你所推销产品或服务的评价就是最好的宣传。
　　利用客户的良好口碑是一种有效的促销手段，既可以节省大量的时间和精力，提高工作效率，又
可以加深与客户的交流，获得客户信任。
　　小林是一家电脑配件公司的推销员。
他得知某电脑生产商即将采购大量电脑零件，便马上联系了这位客户，前去拜访。
可见面后，客户就告诉小林因为临时有个会议要参加，只有一个小时谈话时间。
　　小林：“我知道江总很忙，您能抽出一个小时给我，我已经感到很荣幸了。
”　　客户：“抓紧时间谈吧。
我们公司的确正要采购一批电脑零件，而且对质量要求相当高。
”　　小林：“我知道贵公司对质量要求一向很高。
我们公司也是一个讲求质量的企业，长期以来，与不少恕名的电脑生产厂家合作，与很多世界五百强
企业有业务往来。
”　　客户：“哦，那你们给哪些知名电脑生产商提供配件？
”　　小林：“就像与A名企合作，他们对产品的质量几乎达到了吹毛求疵的地步。
当时有五家备选的供应商，这家企业利用三周的时间分别对备选供应商进行了考察。
最后，他们决定与我们进行合作，签订了两年的合同。
”　　客户此时也有了兴趣，便问道：“他们为什么最后选择了你们呢？
”　　小林：“那是因为在所有的供应商中，我们是唯一家采用进口材料的。
这批进口材料确保了产品的寿命要比同行长得多。
同时，他们也对我们的诚信经营表示满意。
所以，最后我们成了赢家。
”　　客户：“对，我们也对合作方的诚信十分看重，我想听听你们做得如何。
”　　小林：“原来您在担心这个啊。
我们能与世界五百强企业合作，说明我们的口碑肯定不会差。
另外，关于这一点，我可以给您提供一份详细的资料，是关于客户满意度的调查。
我想您看过之后会满意的。
”　　客户：“好的，这样我们彼此都放心了。
”　　经过近一个小时的详谈，这位客户与小林已经就价格问题达成了一致，准备签约。
　　在推销过程中，小林巧妙地将其与知名企业合作的案例讲给客户听，阐述自己企业的优势所在，
从而打消了客户对信用问题的顾虑，赢得了客户的信任。
　　由此可见，良好的口碑是何等重要。
有时候，客户的一句话要比自己千言万语更有效。
然而，很多销售员却不懂得有效利用这一资源，甚至会觉得求人帮忙是一件非常难开口的事情。
其实，你完全没必要有这种想法，毕竟他们都是你的服务对象。
只要处理好与客户的关系，客户就会成为你的免费宣传单。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　为什么客户不愿意见你？
为什么客户说不需要？
为什么客户就是不行动？
为什么客户总是不相信？
阅读《绝对成交做销售》，从接近客户到拿下客户，心里有数，不费周章！
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