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内容概要

在充满挑战的销售活动中，一些人表现出色，而另—些人尽管也同样努力，却完不成销售任务。
是那些“销售之星”具有更丰富的产品或市场知识，还是他们更有经验，抑或是他们有什么秘诀?    在
市场竞争日趋门热化的今天，仅有销售技巧是远远不够的。
如今的购买者深知，作为交易的一方，他们比以往任何时候都更有发言权。
各家销售公司每天都会给他们发来铺天盖地的报价单。
因此，除了报价低以外，销售人员只有提供其他的优惠服务，购买者才会动心。
    “协商性伙伴关系销售法”是指除了给购买者提供他们所需的产品或服务外，还要与客户建立一种
长期的业务合作关系。
销售人员要随时了解客户公司的需求变化，作为合作伙伴，不断地满足客户的种种需求。
    本书介绍了一些主要的销售技巧，重点在于“协商性伙伴关系销售法”。
逐章学下来，你就会知道怎样做销售区调研，如何了解销售区内务商家的情况，怎样做出明智的选择
、优化资源配置。
另外，你还将学习怎样充满自信地与新的潜在客户打交道，如何与潜在客户建立坚实、长期的合作关
系  同时，就销售过程中遇到的一些问题，我们也给出了相应的建议。
例如，多数销售人员会对打陌生推销电话、开产品介绍会、选择恰当的时机成交、受理客户投诉等感
到头疼，我们将教给你解决这些棘手问题的技巧重要的销售技巧主要在第二章讨论，例如如何问恰当
的问题、了解肢体语言的作用等、第四章主要讨论怎样看待销售这一职业：如何在于作与生活之间找
到平衡；如果事与愿违，该怎么应对；如何不断总结经验教训来改进你的工作；把你的职业看成是一
项事业，等等。
    注重实践并不断地总结成败得失，学会正确、灵活地运用“协商性伙伴关系销售法”，属于你的成
功便指门可待。
    《成功销售的秘诀》一书提供了实用的销售方法，有助于你清晰、准确、自信地传达信息。
本书在阐述成功销售基本要点的同时，以“协商性伙伴关系销售法”为中心，讲述了一系列销售技巧
，以提高你的表达能力，使你的客户能够感受到你给予他们的关注和敬意。
    本书提供实用的、鼓舞人心的销售建议，涉及产品介绍、陌生推销、交际艺术、谈判及成交等精彩
内容。
重点介绍各种销售技巧，帮助你与客户建立长期、互信的合作关系。
为你“量身定做”了20种循序渐进的工作方案，以提高你的销售能力，使你充满信心地树立长远目标
。
本书作者是国际知名的销售培训专家，经验丰富，受人尊敬。
    使你的产品介绍引人入胜，让你的诚信深入人心，帮助你与客户建立长期合作的伙伴关系，使你的
销售额直线上升。
    学会保持积极的态度，树立明确的目标，付出艰辛的努力。
具体的案例分析、实用的销售技巧、专家的宝贵建议，为各行各业的各级销售人员提供切实可行的指
导。
帮助每一位渴望成为销售高手的人实现心中的梦想，开创辉煌的事业。
    销售高手不是天生的，而是后天培养的。
把销售当成一项事业来做，巨大的成功指日可待。
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作者简介

科里斯蒂娜·撒斯(KRISTINA SUSAC)是“国际战略性培训服务公司”的创始人，该公司为世界各地
的多家公司提供职业技术开发和培训服务。
科里斯蒂娜本人在客户服务、交际技巧、销售及产品推介等方面颇有研究和心得。
她己为全球多家大公司，包括可口可乐、戴尔、摩托罗拉、莫
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书籍目录

序第一章销售准备     销售员是天生的，还是后天培养的      熟悉你的产品     了解你的市场   工作解决方
案1 组建你的客户团    规划你的销售区      管理你的销售区      准备一个销售工具箱     对你的销售成绩负
责     开发潜在客户     工作解决方案2 画一张“潜在客户管道图”    陌生推销   工作解决方案3 积极地进
行陌生推销    打电话预约客户   工作解决方案4 交替选择技巧    做好访前计划  工作解决方案5 打电话前
制作一张工作计划表    遴选潜在客户  工作解决方案6 通过提问甄别潜在客户第二章 交际艺术     建立友
善关系     工作解决方案7 为友善关系打基础    满足客户的个人需求   工作解决方案8 提高自身能力    满
足客户所在公司的需求     说明既得利益     探查实际情况  工作解决方案9 诊断病情，开出药方    提问的
技巧    工作解决方案10 实用的提问技巧    非言语交际   工作解决方案11 不发一言即可成功交流    言语与
声音的技巧    工作解决方案12 让你的声音悦耳动听    四种客户类型  工作解决方案13 调整自己以求成功
   倾听 第三章 重要的销售技巧    对“特征”及“利益”的理解    使你的产品或服务增值    介绍解决方
案    产品介绍的技巧  工作解决方案14 组织你的陈述内容  工作解决方案15 让听众参与    向多个决策者
进行推销    消除客户顾虑    谈判  工作解决方案16 创造“双赢”的结果    何时成交第四章 保持积极的状
态    保持生活的平衡与和谐  工作解决方案17 审视你的生活    树立个人目标    树立你的价值观    合理安
排时间    应对拒绝  工作解决方案18 保持积极主动的态度    重新评估你的方法    提高业绩第五章 管理客
户  工作解决方案19 建立客户管理档案    客户服务    将批评视作动力    如何对待生气的客户  工作解决
方案20 提供令人难忘的客户服务    以质量和服务取胜    超越客户的期望    提高客户的忠诚度
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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
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