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前言

随着网络的进步和信息技术的发展，客户获得产品信息的途径越来越多，如网络、电视广告、DM等
，传统的告知型销售所能带给客户的信息已经沦为千篇一律的、令人厌烦的“卖东西”的说辞。
与产品的高技术含量、无数次的获奖经历、一大堆荣誉证书相比，客户更关心你的产品能为他们做什
么，带给他们什么好处，以及整个销售过程中他们能获得怎样的体验和感受——周嵘认为，客户在买
卖过程中买的就是感觉。
因此，传统的那一套销售流程已经不能轻易打动客户，传统的销售模式业已受到挑战。
作为现代营销的最先进理念，面对面顾问式实战销售模式应运而生。
面对面顾问式实战销售是作者经过18年一线销售经验检验、认证的成功销售模式j。
统销售理论认为：客户是上帝，要卖给“上帝”性能好、价格低的产品，“上帝”就会满意；服务就
是为了更好地卖出产品。
而面对面顾问式实战销售认为：客户不仅是上帝，还是衣食父母，是利益共同体；能给客户带来好处
的产品才是好产品，服务等于关心，要让客户感动；销售者不仅是销售，更要做客户的朋友和顾问。
顾问就是站在专业角度和客户利益角度向客户提供专业意见、解决方案和增值服务，使客户能够正确
使用及发挥产品的价值，给客户带来好处和快乐，而销售就是要将以上内容提供给客户。
如何扮演好销售者和顾问这两种角色，正是本书所探讨的内容。
不仅有道理，更有技巧销售，可大可小。
大可做跨国集团，小可做一针一线。
销售不等于“卖东西”，不是随随便便就能成功的。
在实际中，很多销售人员拼命地预约，一见客户就迫不及待地讲解，跑折了腿、磨破了嘴地讨好客户
，可客户就是不买账。
究其原因，这些销售人员并不懂得销售。
销售作为一门学问，是有道理的。
道理是什么？
道理可以帮助大家了解“为什么”。
如本书中，周嵘用简单精炼的语言恰到好处地揭示了很多道理，比如针对客户的：为什么客户不买、
为什么客户拒绝、为什么客户不信任⋯⋯或者是针对销售人员的：为什么要问客户问题、为什么要赞
美客户、为什么要了解客户需求、为什么要做好售后服务⋯⋯这些都是销售过程中实实在在的-些道理
，不复杂，可谓“小”道理，却是大智慧！
但是仅仅靠道理是做不好销售的，更做不成顾问。
因此，面对面顾问式实战销售不仅要知道“为何”，还要掌握“如何”，也就是让道理发挥应有作用
和效果的方法和技巧。
周嵘拥有丰富的企业一线销售实战经验，曾经成功销售过20多种产品，学习、积累和研究了各种先进
理念及实践精华。
因此，在本书中的每一个章节中，你都可以看到实实在在的销售方法和训练技巧，比如说服的技巧、
聆听的技巧、肯定认同的技巧、赞美的技巧、批评的技巧、开发客户资源的方法、介绍产品的方法、
解除客户反对意见的方法、成交的方法、转介绍的技巧⋯⋯面对面顾问式实战销售方式贯穿于销售活
动的整个过程，因此销售过程中的每一个步骤、每一个动作、每一句话都应该是有道理可依、有规律
可循的。
所有的这些方法技巧都充实了面对面顾问式实战销售的内涵，让面对面顾问式实战销售没有流于形式
主义和概念化，而是形成了独具杀伤力的市场竞争武器。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<面对面顾问式实战销售>>

内容概要

本书是周嵘先生十余年实战经验与研究心血凝聚而成，不仅是一本畅销的销售宝典，更是一套长效的
实用工具。
面对面顾问式实战销售认为：客户不仅是上帝，还是衣食父母，是利益共同体；能给客户带来好处的
产品才是好产品，服务等于关心，要让客户感动；销售者不仅是销售，更要做客户的朋友和顾问。
如何扮演好销售者和顾问这两种角色，正是本书所探讨的内容。
高效、实践、实用是本书最大的特色。
本书以问开始，以问结束。
有道理，但道理并不玄虚；有技巧，技巧简单而实战。
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作者简介

周嵘，中国营销学会副会长，中国培训界十大领袖之一，业界排名第一的公司的创始人，盛世影响力
教育训练集团副董事长，深圳市专家工作联合会营销专家，实力派销售训练师，有“亚洲销售王子”
之称。
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章节摘录

插图：第一章　面对面顾问式实战销售的原理面对面顾问式实战销售的核心、类型及模式销售买卖的
真谛面对面顾问式实战销售过程中，客户心中在思考什么No.1  面对面顾问式实战销售的核心、类型及
模式面对面顾问式实战销售的核心是什么？
为了让你的能力得到最大的提高，让本书发挥最大的功效，请首先写下你认为正确的答案，然后再看
下一页。
否则，请你不要往下一页翻：答案　与人打交道　知道人，了解人，你无所不能。
与人打交道的关键是什么？
为了让你的能力得到最大的提高，让本书发挥最大的功效，请首先写下你认为正确的答案，然后再看
下一页。
否则，请你不要往下一页翻：答案　价值交换　客户用他的钱换你的产品或服务。
客户为什么愿意用他的钱换你的产品或服务？
为了让你的能力得到最大的提高，让本书发挥最大的功效，请首先写下你认为正确的答案，然后再看
下一页。
否则，请你不要往下一页翻：答案　因为他觉得值　因为他觉得与你交换有得赚。
因为他觉得与你交换比不交换好。
因为他觉得你能帮他解决问题。
因为他觉得你能帮他减少痛苦。
如何让他觉得值？
为了让你的能力得到最大的提高，让本书发挥最大的功效，请首先写下你认为正确的答案，然后再看
下一页。
否则，请你不要往下一页翻：答案　影响他的思想与观念如何影响他的思想与观念？
为了让你的能力得到最大的提高，让本书发挥最大的功效，请首先写下你认为正确的答案，然后再看
下一页。
否则，请你不要往下一页翻：答案　交流沟通交流沟通的关键是什么？
为了让你的能力得到最大的提高，让本书发挥最大的功效，请首先写下你认为正确的答案，然后再看
下一页。
否则，请你不要往下一页翻：答案你说的他相信，说什么都好用。
你说的他不相信，说什么也没有用。
面对面顾问式实战销售有几种类型？
为了让你的能力得到最大的提高，让本书发挥最大的功效，请首先写下你认为正确的答案，然后再看
下一页。
否则，请你不要往下一页翻：答案　两种告知型和顾问型。
告知型与顾问型有什么区别？
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后记

2004年8月，拙作《面对面顾问式实战销售》出版发行。
时隔6年再版，当中也有一定的机缘。
《面对面顾问式实战销售》是我多年研究并实践的销售经验的结晶，曾经帮助我成功销售过20多种产
品，也帮助了很多销售员朋友走向成功。
经过6年的沉淀，“面对面顾问式实战销售”这一成功的销售模式，又注入了一些鲜活的思想，有了
一些不得不与大家分享的心得与感悟，以期给更多的朋友一些启发和帮助。
在本书的完成过程中，本人很荣幸得到了很多生命中的贵人相助，在此特向他们表示衷心的感谢和美
好的祝福，他们当中有：北京影响时空文化传媒有限公司：白沙、毕春月盛世影响力教育训练集团北
京凤凰天下文化发展有限公司同时，感谢在我销售成长路上所有的老师，书中很多的智慧都非本人原
创，而是从老师处学来再加以实践，并分享给各位读者。
他们当中有：博恩·崔西、乔·吉拉德、汤姆·霍普金斯、原一平、安东尼·罗宾、柴田合子、哈维
·麦凯、陈安之、张荣、张锦贵、刘松林、陈永亮、罗恩、袁丽军、易发久等。
特别感谢我的父母、太太燕子和女儿乐乐、澜澜，感谢一直以来带给我支持、帮助和快乐的各位朋友
。
如果这本书能带给读者一些帮助，都是以上所有贵人的功劳，在此再次表示感谢。
由于时间太过匆忙，很多细节都来不及推敲，错误之处在所难免，诚请各位读者雅正、谅解。
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媒体关注与评论

实战全凭真功夫能卖才是硬道理。
　　——周嵘本书是周嵘十八年来从事销售和咨询工作的经验精华，如果你能亦步亦趋地跟随本书的
理念，它将指引你走向成功巅峰。
　　——慧聪国际董事局主席 郭凡生走近《面对面顾问式实战销售》，你就走近了周嵘；走近周嵘，
你就走近了巅峰销售。
　　——中国商业领导力第一导师、盛世影响力教育训练集团董事长  易发久周嵘的销售说服技巧，
值得从事销售工作的年轻人用心学习研究。
　　——中国太平洋建设创始人、中国华佗论箭智慧国际集团董事局主席 严介和只要你能参悟本书中
的理念，实践本书中的技巧，没有哪—个客户是说不通的，没有哪一样产品是卖不掉的。
　　——珠海格力电器股份有限公司副董事长兼总裁 董明珠
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编辑推荐

《面对面顾问式实战销售(红金版)》：中国式销售宝典 倍增你的赚钱能力
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