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《销售三绝》

前言

　　在无数人心中，销售是个爱恨交织的职业。　　销售令人恨是因为有许多销售人员不知道怎样才
能做好销售，他们努力了，结果却总让人伤心，得到的跟付出的不成正比。同时，销售又如此令人爱
，充满诱惑，销售精英丰富的人脉、灵活的经营以及丰厚的回报都令人神往！在销售工作中，许多人
认为销售只要能吃苦、能说、能跑就可以了。遵循着这个传统的销售法则，很多销售人员迷失了自己
，在一条错误的路线下，仍旧辛苦地奔跑。　　销售是一个生与死的职业，有人因此进入天堂，也有
人因此下了地狱。你想走哪一条道？我仿佛已经听到了，是天堂！而且是要“钱”途。那么.这本书你
就选对了，本书承载着销售精英的智慧和经验，顺着它的指点，你就能走向优秀.走向成功！　　（一
）销售三大本领　　销售，可大可小，小可以做一针一线，大可以做跨国、洲际生意。但究其本质，
都极其相似。销售不是一般人心中那样艰难、低下，更不具有玄妙，只是一种谋生的手段，自由而不
稳定。销售既可以让你一分钱赚不到，也能让你发大财。　　想要成为优秀的销售人员，必须具备全
面的专业知识、丰富的销售技巧和广阔的人际关系。除此之外，还要掌握三种本领，即找对人、说对
话、做对事。
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《销售三绝》

内容概要

《销售三绝:找对人 说对话 做对事》立足销售工作中客户难找、与客户沟通困难、销售人员付出十足
努力却收效甚微这一现状，以“找对人”、“说对话”、“做对事”为内容，多层次多角度地揭示销
售工作中的三大利器，给销售人员指出了一条正确的道路，让销售人员做正确的事，再正确地做事。
同时提供了许多销售建议、实用技巧、方法和策略。让销售人员清醒地避开弯路、找到方向、找到智
慧，在销售这条神秘而充满诱惑的大道上顺利打造自己的美好“钱”途。
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《销售三绝》

书籍目录

找对人：烧香不能拜错佛开发客户：迈出销售的第一步圈地运动，确定客户范围有的放矢，定向搜集
资料稳步前进．预约客户精心准备，首次拜访分析客户：销售成功的金钥匙全面掌握客户需求发掘客
户潜在需求激发客户的购买欲望参与决策的不同人物洞悉竞争对手搞定负责人：一击即中是正道寻找
团体中的拍板人开发有影响力的中心人物寻找负责人的三种方法具有针对性的销售策略评估客户：理
性评估是关键调查客户信用客户是否有购买能力?客户是否有支付能力?客户是否有购买决策权?建立客
户资料档案淘汰不良客户成为伙伴：相得益彰谋发展赢得客户信赖坚决不做一次性生意防止客户叛离
的策略让满意客户介绍客户说对话：话语一到卖三俏有效沟通：销售成功的保障知道销售中的80／20
法则把握沟通的五大语言技巧巧用沟通中的用词转换语言、语调同步技巧努力促进沟通的互动熟练掌
控沟通流程交谈禁忌：销售成功的绊脚石开门后直奔主题程式化和职业腔调不会揣摩客户心理沟通时
东拉西扯没有重点一味夸大自己的产品认为说赢客户就能够成交心不在焉适度赞美：销售成功的利器
赞美要把握分寸赞美在销售中的巧妙运用常用的赞美语言学会倾听：销售成功的有效方法会说的同时
还要会听倾听的原则倾听有法可循多听少说的艺术善用提问：销售成功的关键提问是销售的基础提问
能了解客户的需求提问的九种方式实战中的技巧提问时的注意事项多提积极的问题电话销售：销售成
功的黄金手段告诫自己的信条电话销售的基本原则拨打电话．你准备好了吗?精彩开场白八招搞定电话
销售成功55％源于声音电话销售应该注意的事项做对事：销售成功是根本介绍产品：专业全面地表述
牢记AIDA理论成为产品专家卖产品不如卖效果介绍产品时要突出卖点对产品的介绍要客观对销售的
产品要有信心充分调动客户的想象力用权威的数字来说话应对借口：峰回路转的契机“我很忙”“先
把资料放在这吧”“再考虑考虑”“以前用过，并不好”“我要向朋友买”“改天再来”“那就是你
要推销东西了”“我想到别家再看看”“我很满意目前的供应商”“我得和我的上级商量商量”处理
异议：柳暗花明的瞬间客户异议的种类判别客户异议的真伪处理客户异议的五种方法处理客户异议的
技巧引导客户说出真实意图成功交易：临门一脚的快感抓住八个促成交易的信号适时试探客户购买意
图迅速主动地要求客户成交交易让步的六个技巧让对方来适应自己价格的方法促成交易的十二个绝技
不可忽视的细节跟进客户：促成双赢的利器建立稳定的商业联系提高服务品质加大售后服务的力度处
理好与老客户的关系做好客户管理催收回款：回款才是硬道理如何预防客户拖欠回款C．S．F订scher
教你应对客户借口销售人员追账的五种方法
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《销售三绝》

章节摘录

　　（14）以生日作为温馨的借口　　若能适时记住客户或其家人的生日.到时候再去找客户并送上一
张生日贺卡或鲜花，也不失为有效打动客户的方法。　　（15）举行说明会、讲座，并特地亲自邀请
　　如果可以提供最新商品的资讯说明会，加强客户对商品的了解，或是提供免费的奖品，相信会吸
引很多人前来参加。销售人员在送给客户邀请卡时，可以稍微解说讲座的内容，并在临告辞前请其务
必光临指导。　　（16）运用客户填写问卷调查表　　设计几份不同的问卷调查表带去请客户填写。
问卷的内容主要在于了解客户对于推销商品的接受程度与观念。或是对于商品喜好的程度。　　（17
）在市场突然公布消息时给予第一手资料　　利用市场发布重大消息的机会，提供市场人士或是自己
的看法给客户参考，使客户有倍感尊荣的感觉，从而拉近彼此的距离。　　（18）提供相关行业的资
料给客户参考　　“知己知彼，百战不殆。”搜集相关行业的动态信息作为参考，不但可以成为自己
商品改良的依据，同时也可以举例说明别人成功的经验。　　（19）采用特别优惠办法，或特卖方式
　　以利益吸引客户接受商品价格，从而引发购买商品的欲望。例如，某些商品在特卖促销时，经常
会用“买一送一”、“买1000送折价券”的策略；又例如，信用卡公司推出消费送积分以换取赠品的
方式，都是能够引发客户购买欲望的方法。　　（20）不用借口，直接拜访　　与其费尽心思为自己
的行动找理由而踌躇不前。不如直截了当地登门拜访更加有效。虽然比较唐突并可能碰壁，但也不失
为训练能力与胆量的机会。　　4.拜访区域客户经验谈　　很多销售人员也都有同感：只要客户拜访
成功。产品销售的其他相关工作也会随之水到渠成。然而，可能是因为对那些每日数量众多、进出频
繁的销售人员司空见惯，所以就有很多被拜访者（以采购人员、店堂经理居多）对那些来访的销售人
员爱理不理：销售人员遭白眼、受冷遇、吃闭门羹的事情也多不胜举。也因此很多人觉得客户拜访工
作无从下手。其实，只要切入点找准、方法用对，你也会觉得客户拜访工作并非想象中那样棘手。
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《销售三绝》

编辑推荐

　　引爆销售的九字真经——找对人 说对话 做对事。找对人：是指在销售过程中找对客户。销售人
员掌握了“找对人”的本领，能发展和提升自己，从而提高销售业绩。　　说对话：是指在销售过程
中恰到好处地运用语言技巧，说客户需要听和喜欢听的话，有助于搞好与客户的关系。销售人员掌握
了“说对话”的本领，在与客户的沟通中能说到客户的心坎上、引起客户的共鸣，并使客户乐于接受
并顺利进行合作。　　做对事：是指在销售过程中想客户之所想、真诚交往，形成牢固的合作伙伴关
系，进而形成与客户的双赢。销售人员掌握了“做对事”的本领，在与客户的沟通中能将问题处理得
体、周全，使客户满意，从而促使销售成功。　　找对人是一种学问，需要技巧；说对话是一种艺术
，需要智慧；做对事是一种本领，需要方法。销售是个好职业，掌握一找对人、说对话、做对事这三
大本领，你就是销售冠军。
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《销售三绝》

精彩短评

1、适合基层销售。
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《销售三绝》
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