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内容概要

纯“自然”的销售方式对于一名专业销售人员来说，是远远不够的，这就像钢琴家和运动员需要练习
一样。
销售技能通过训练是可以获得显著提高的。
“我就是我，不做改变我也能成功。
”这种想法是愚蠢的，它不仅让你变得自满和懒惰，而且它否定了你成功和继续进步的可能性I按照世
界著名销售专家和训练师扬·瓦格尔的方法练习，提高你的销售技能，取得优秀的销售业绩!
    这本书由欧洲最有特色的销售专家撰写。
介绍了经典的推销技巧--影响客户的观念、感觉和想法，并最终引导客户做出你（销售人员）想要的
决定。
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作者简介

扬·瓦格尔，是世界著名的销售专家，被认为是欧洲最具创造性的销售专家和培训师。
他自1954年从业至今，为欧洲、美国及近东地区的二十多个国家中的500多家企业做过销售培训与咨询
工作，其中包括诸多世界著名的公司。
他的事业目标是：促进和支持真正的销售专业化发展，同时
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书籍目录

第1章 怎样设计销售谈活的结构和计划 1 销售谈话的最终目标、中期目标和阶段性目标 2 在不确定条
件下的销售计划 3 标准化的销售谈话 4 销售谈话的结构设计 5 销售计划模式 6 小马“凯普斯”——销
售谈话的理想结构第2章 有关销售引证技巧的几个基本问题 1 究竟什么叫“论据”？
 2 “落伍”论据和“科技乱弹” 3 论据，要表达得当 4 到底何谓“动机”？
 5 日常生活中有哪几种重要的动机 6 销售逻辑图或引证矩阵 7 针对分销商的销售逻辑图或引证矩阵 8 
“影响”的含义要远远大于单纯的“告知” 9 购买谈话是一个有益的学习过程第3章 与“典型”顾客
的交往第4章 用提问来促进成功第5章 与新顾客取得联系第6章 与新顾客进行的第一次谈话第7章 让人
印象深刻的产品与服务介绍第8章 其他的销售技巧和帮助手段第9章 销售人员和他们使用的语言第10章
怎样驳回顾客的种种拒绝理由第11章 以有利销售的方式来处理投诉第12章 价格谈话第13章 真正的价格
谈话第14章 给销售谈话一个圆满的结尾
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