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内容概要

成功的销售人员并不一定是掌握最多销售技能的人，但他一定是具有良好工作习惯的人。
    对于多数销售人员来说，了解一种销售技能总是非常容易的事情，然而，要培养一种销售习惯却需
要花费大量的时间，历经很长的实践锻炼。
    本书的目的正是希望通过理论与实践相结合的方式，帮助销售人员培养成功的销售习惯。
    本书按照销售技能的不同，将销售人员的26项技能划分为6章。
    关于自我推销方面的书籍非常很多，因此，在本书中，第一章并不是重点内容，读者有兴趣可以选
择一些励志性的书籍强化训练。
本书的重点在于第三、四、五章，这是针对快速消费品的销售特点专门编写的内容。
只要你能够严格按照本书的要求，27周以后你必将成为销售人员的典范。
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作者简介

宋辉，市场营销的实践者。
国有及外资快速消费品企业市场营销一线近十年的实际操作经历。
同时具备销售实践、品牌发展、渠道管理、销售培训、网络建设、客户服务等多方面的营销知识和实
践经验。
近年已在《销售与市场》等期刊发表文章十多篇。
现仍就职于某世界顶级快速消费品企业系统。
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书籍目录

序 训练你的销售习惯第一章 自我推销　第一节 职业的形象　第二节 专业的素质和品质第二章 基础技
能　第一节 客户的选择与开发　第二节 计划性拜访　第三节 时间管理第三章 生动陈列　第一节 户内
外广告　第二节 产品系列　第三节 价格标识　第四节 产品陈列　第五节 生动的场地及设备第四章 拜
访前准备　第一节 个人及销售工具的准备　第二节 客户资料卡　第三节 库存管理　第四节 货龄管理
　第五节 销售统计　第六节 了解市场信息及竞争对手资料第五章 客户拜访　第一节 向客户打招呼　
第二节 了解客户需求　第三节 产品推荐　第四节 异议处理　第五节 利益说服　第六节 贷款及信用管
理　第七节 获得拜访结果　第八节 确认拜访结果　第九节 感谢客户第六章 客户满意度　第一节 影响
客户满意度的因素　第二节 提高客户满意度的方法　第三节 挖掘客户问题的方法　第四节 客户满意
度调整　第五节 应当注意的内容附录1 基本销售技巧：销售推进与跟踪附录2 通过提问控制销售过程
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章节摘录

　　第二章 基础技能　　客户的选择与开发　　实际工作中，客户是多数销售人员实现业绩目标的惟
一途径，是日常工作的中心，客户的总体质量很大程度上决定了销售人员的业绩。
　　高质量的客户不仅能够有效节约销售人员的服务成本，而且能够与销售人员产生良好的协作效应
，形成有利于双方发展的双赢局面。
相反，低质量的客户不仅要耗费销售人员更多的服务成本，而且双方工作的不协调往往还会造成有限
资源的大量浪费。
因此，开展工作初期，选择正确的客户是销售人员必须掌握的基本技能。
　　销售人员选择和开发客户的过程通常包括两个步骤：分析客观条件，利用合理方式选择和发展客
户。
　　分析客观条件　　销售人员必须认真分析客观条件，认清在其区域内本企业市场开发所处的阶段
，掌握企业的基本销售策略。
　　一般来说，企业市场开发的过程可简单划分为两个阶段：市场开拓阶段和市场维护阶段。
　　市场开拓阶段是指企业在销售区域内尚处于市场的初始进入状态，基础销售网络尚未建立，区域
内存在着许多显著的市场空白。
市场维持阶段是指企业的基础销售网络已基本建立完成，区域内无显著渠道空白。
　　通常说来，市场开拓阶段，企业重点关注销售网络的完善。
市场维持阶段，企业重点关注产品市场占有率水平的提高，企业已成长为区域市场竞争的全面参与者
。
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编辑推荐

　　成功的销售人员并不一定是掌握最多销售技能的人，但他一定是具有良好工作习惯的人。
　　持续27周——把技能变成习惯！
只要你能严格按照本书的要求做去，27周后你必将成为销售人员的成功典范！
　　本书的目的正是希望通过理论与实践相结合的方式，帮助销售人员培养成功的销售习惯。
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