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《销售细节大全》

前言

　　随着经济环境的变化，竞争的日趋激烈，企业营销的成败与否，已构成其生存与否的关键。营销
，既需要雄韬伟略的战略家，更需要把事做得精益求精的斗士。战略与细节是企业的双翼，一个都不
能少！战略决定企业发展的方向和目标，战略管理相当于人的大脑中枢，细节管理相当于我们人体的
每一根神经，大脑组织正确指挥全局，全身神经协同作战，必然达到既定目标。　　然而，在今天，
销售的竞争已白炽化，产品五花八门，质量都有先进的科技作保证，同值产品的竞争可以说尤其残酷
。所有的销售人员都明白，营销中大的战略和方向制定后是相对稳定的，而且改进余地已不多，那么
销售的成败就取决细节。只有注重细节，用细节打动客户才能获得销售的成功。所以我们可以毫不夸
张地说，细节已成为决定销售成败的最关键因素。　　伟大的推销员乔?吉拉德说：“销售成功的机会
无处不在。无时不有，遍布于每一个细节之中。”销售活动不管成败与否都是一个完整的过程，它由
许多细节组成。从这个意义上讲，做销售就是做“细节”。　　从此观念出发，我们以一种与众不同
的方式，编撰了《销售细节大全》一书，较系统阐述了销售过程中，从市场调研、客户开发、产品推
销、商务谈判、渠道开拓直至货款回收的细节和技巧，概括实战经验，列举具体事例，力图帮助销售
人员全面提升专业水平，提升销售业绩，同时也提升销售人员的生活品质和人生境界。　　本书还根
据现代市场的变势，提出了一些新的经营理念，把知识点与销售人员实战经验和智慧联系起来，力争
做到点与面的结合，把销售细节深化和具体化。本书所讲的每一个销售细节，不分行业，普遍适用，
并具有可复制性。　　“成大业若烹小鲜，做大事必重细节。”让我们从每一个细节、每一项技巧、
每一种理念开始，构筑一种希望，形成一种能量，铺就一条通途。让有志者就此插上腾飞的翅膀。伟
大的销售就在于坚持从细节上，实现一个又一个突破，最终达到质的飞跃。只要你坚持！再坚持！你
就能成为一个伟大的推销员。
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《销售细节大全》

内容概要

《销售细节大全:顶尖销售员必备的108个细节》较系统阐述了销售过程中，从市场调研、客户开发、
产品推销、商务谈判、渠道开拓直至货款回收的细节和技巧，概括实战经验，列举具体事例，力图帮
助销售人员全面提升专业水平，提升销售业绩，同时也提升销售人员的生活品质和人生境界。《销售
细节大全》还根据现代市场的变势，提出了一些新的经营理念，把知识点与销售人员实战经验和智慧
联系起来，力争做到点与面的结合，把销售细节深化和具体化。《销售细节大全》所讲的每一个销售
细节，不分行业，普遍适用，并具有可复制性。
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我包装细节103：微笑，参与社交的通行证细节104：销售首先是如何推销自己细节105：销售人员的十
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章节摘录

　　细节2：销售人员开发市场的准备　　新市场、新客户的开发，是每个公司及销售人员都必须面
临和解决的现实问题，新市场开发的成效与质量的好坏，对一个企业的成长及销售人员的个人业绩提
升至关重要，对于一些成长中的企业来说，新市场开发的多寡与好坏更是衡量销售人员个人能力的标
准，由此可见新市场开发的重要性。成功开发新市场是销售人员的天职，那么，作为一个销售人员开
发新市场首先要做好两项基本准备。　　1.开发新市场须做“五心上将”　　现在的市场是一个“心
”的市场，有人说，未来的世界也是有“心”人的世界。成功开发新市场，须做“五有心人”。　　
（1）信心。销售人员开发新市场首先要有信心，有信心不见得会成功，但没信心一定输到底。曾有
一个广告公司的销售员说，与客户谈判前本来进行了充分的准备，但临场却因为心理因素而表达不足
，以致谈判失败，他本人分析失败的原因时，归结为一句话，那就是缺乏自信心。开发新市场，要面
临很多的失意和挫折，其所遇到的拒绝和难堪，超过任何一个行业，因此，要想成功开发新市场，首
先必须要“苦其心志”，坚定信心。　　日本有一所特殊的培训学校，在日本被称为“地狱”、“经
济斗士训练所”，该校的宗旨就是把日本的企业领导者造就成最强大最优秀的人才，校旗是一只象征
力量的黑鹰，座右铭是：“100升汗水和眼泪”，它的课程很特别：每日数次走上大街高呼：“我是最
优秀的分子，我能胜，我能胜。”其次，接受紧张的体格训练，夏天让热焰般的太阳暴晒。冬天则领
受刺骨寒风的冷冻。到校以后，教练就宣布：“你们到这里来是为了今后的工作，你们需要勤奋、汗
水和眼泪来完成科目，你们的解决办法只有一条：合作，让地狱变成天堂。”第四天是地狱日，按小
组分散，跑40公里路程。10点钟分散出发，1点半集合，并要求：每个人都要回来，哪一组有一个人在
行军中丢了，全组测验不及格，团结是首要的。有人指责该校的训练方法摧残企业干部的精神，学校
创始人兼校长本桥年代反驳道：今天对学员来说，需要的不是知识，而是别的东西，对那些即将破产
的人来说，他们对于各种事情了如指掌，但在生活中却缺乏足够的抵抗力和自信心。我们想惟一教会
学员的，是让他们如何摆脱困境，把每个学员推到极限，然后战胜极限。虽然学校教给他们的东西很
简单，然而每个人都说获得了内在的动力。这座位于富土山脚下的“经济斗士训练所”之所以深受欢
迎与厚爱，就是因为它独特的训练方式，以及在“炼狱”之后所给学员带来的自信。要想成功开发新
市场，充满自信，首当其冲。　　（2）耐心。有这样一个故事，有一个推销新手工作了一段时间后
，因找不到客户，自认为干不下去了，所以向经理提出辞呈，经理问：“你为什么要辞职呢?”他坦白
地回答：“我找不到顾客，业绩很差，只好辞职。”经理拉他到面对大街的窗口，指着大街问他：“
你看到了什么?”推销员回答：“人啊!”“除此之外呢，你再看一看。”“还是人啊。”经理说：“
在人群中，你难道没有看出很多的准顾客吗?”推销员恍然大悟，马上收回了辞呈。　　这个故事给了
我们一个什么样的启示呢?顾客来自准顾客，而准顾客满街都是，问题是如何找出来。　　乔?吉拉德
，世界上最伟大的推销员，他连续12年保持全世界推销汽车的最高记录。他在《我用我的方式成功》
一文中介绍他成功的心得时说，只要是他遇到的任何一个人，他都会毕恭毕敬地递上自己的名片，把
他看作自己的潜在客户，他成功的方式就是以积极的心态，“把生活业务化，把业务生活化”，随时
发现和寻找潜在的客户。　　对于我们开发新市场来说，就必须有一种耐心，此处不成功，自有成功
处，这家谈不成，就谈另一家，只要有一线希望，我们就尽120％的努力争取，只要你有耐心，随处都
可发现“准顾客”，“柳暗花明又一村”的时刻很快就会到来。　　（3）恒心。人贵有恒，开发市
场就必须要有一颗坚韧不拔的“恒心”。　　蒲松龄曾有名言：“有志者，事竞成，破釜沉舟，百二
秦关终属楚；苦心人，天不负，卧薪尝胆，三千越甲可吞吴。”通过两个历史典故，昭示了“恒心”
无坚不摧的恒久魅力。　　有一个15年卖掉一个保单的感人而真实的故事：一个保险公司的销售员，
连续15年，向一个潜在的客户不断推销他的保险，直到有一天，这个准客户再也听不到他的推销了，
因为这个准客户去世了。然而，这个看似“失败”的推销却因为这个准客户的死而发生转机，这个客
户的家人被销售员的执着而深深打动，他们继承遗愿，买下了保单，从而成为一起跨时最长的销售“
经典”。　　开发新市场，要面对很多的新情况、新问题，对此，我们不能“蜻蜓点水”，“浅尝辄
止”，而应该有持久的恒心。开发新市场，就象打一场新战役，比拼的不仅是企业的实力和规模，更
重要的是有时比的是销售员的恒心与毅力。开发新市场，只有我们具备了打苦仗、打硬仗的恒心准备
，我们才能运筹帷幄，决胜千里。　　（4）诚心。有一句话叫“心诚则灵”，开发新市场亦是如此
。　　有这样一个让人感慨的销售案例，一个区域经理为了开发一个新市场，在客户没有明确表态经
销其产品的情况下，在该市场“死缠硬磨”，整整“泡”了15天，在这半个月的时间里，该区域经理
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每天都随客户下到基层一线，帮助客户推销其代理的产品，详细调研市场，并积极与客户及其销售人
员沟通、交流，但就是只字不提代理事宜。后来，客户感其诚心，主动提出经销该厂家产品，并集中
人力、物力、财力，重点推广该产品，使产品在该市场很快就打开了局面。　　开发新市场，面对新
客户，我们要以诚相待。诚心能够缩短你与新客户之间的心理距离，能够架起你与客户相互沟通的桥
梁，促使谈判、合作的完美成功。　　（5）爱心。销售事业是一种爱心事业，开发新市场，我们要
抱有一颗爱心。开发新市场不是去“求”客户，而是去“救”客户，销售人员就是“上帝”，我们要
“传播”爱心，爱自己、爱客户、爱分销商，爱消费者，我们通过我们的智慧与策略，为公司创造效
益，为经销商创造财富，为消费者创造满意。　　正如《爱的奉献》一歌中所唱的，“只要人人都献
出一点爱，世界将变成美好的人间。” 　　⋯⋯
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