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内容概要

《乔·吉拉德销售智慧大全集》以乔·吉拉德的销售理念为主线，结合当前销售市场的实际情况和销
售人员的需求，通过大量的情景设计和典型案例，以及精心设计的数十个销售技巧小贴士，详细阐述
了销售过程中每个环节与步骤中的实战技巧与法则，循序渐进地启发读者的销售思维，以期帮助读者
取得骄人的销售业绩。
《乔·吉拉德销售智慧大全集》适合一线销售人员，尤其适合销售新人阅读使用，也可作为销售管理
人员指导下属的参考用书，或培训师开展销售培训的教材。
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书籍目录

《乔·吉拉德销售智慧大全集》
第一章 销售——勇敢者的职业
销售是勇敢者的职业，世上没有任何事能取代销售中所面临的挑战。有才不一定能为之，因为太多有
才能的人并未成功；纵是天才也未必能为之，因为被埋没的天才屡见不鲜；而只有具有坚韧品格之人
才能为之，才能应对销售中的各项挑战，才是无敌的。只有超越自我才能赢得一切!
乔?吉拉德的财富人生　3
无畏贬低，始终坚信“我能行”　5
态度决定业绩　8
设立明晰的销售目标　11
培养以过程为导向的销售理念　13
创造更多的销售时间　15
第二章 顾问式销售三步曲
每一种产品都有自己的“味道”，你要善于向客户销售产品的“味道”。
销售人员要针对客户需求对产品进行诚实的介绍，因为客户会针对你的介绍进行查证。就像销售汽车
，任何一个头脑清醒的销售人员都不会卖给顾客一辆六汽缸的车,而告诉他该车有八个汽缸。顾客只要
一掀开车盖，数数配电线，就会知道自己被骗了。
顾问式销售的优势　21
第一步，重新考虑销售过程　23
第二步，设计销售提示问题　25
第三步，让产品作为解决方案的保证　27
第三章 推销商品要先推销自己——销售礼仪
做销售，首先要销售自己! 国内外无数成功与失败的销售案例告诉我们，销售工作的成败主要在于销
售人员本身的魅力，而不仅仅是产品的魅力。形象良好的销售人员不仅能给客户留下良好的第一印象
，促成交易，并且在给客户提供周到服务的同时,也能给客户带来美的享受。从这个角度来说，销售人
员的自我形象关系到整体的服务质量，是一个不可小看的问题。
塑造良好的销售形象　31
举止优雅，充满自信　34
交换名片，有礼有节　37
为“不同的”客户做“不同的”准备　39
尊重客户的个性　42
第四章 体态语沟通很重要——行为判断
一旦你掌握了观察体态语沟通途径的方法和解读体态语的交通信号灯模式，观察客户的体态语便会成
为一种自发行为。你将会发现，如果能对大多数人都忽略的这一部分交流内容进行合理的利用(在销售
过程中你的感受和态度也会通过体态语表达出来)，就会为你每一次的销售带来巨大的成功。
了解体态语，增强销售力　49
影响成交的八类体态语　51
体态语沟通的五种途径　57
解读客户的“交通信号灯”　61
如何对“交通信号”做出反应　63
第五章 语言是销售成功的“利器”——口才特训
人的意识是进行充分语言交流的关键所在。如果你有意识地去聆听，你会发现有38%的态度和情绪是
由“声音”透露出来的，这会为你提供另一把销售利器。与那些没有发现这一优势的销售人员相比，
你的表现轻易就能超过他们。
好口才，靠训练　69
让语言与产品相匹配　72
把握好说话的节奏　74
语调要自信　76
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重音，加强陈述的关键点　79
冷场时的应急处理　80
第六章 说服客户的金钥匙——约见决策者
市场竞争非常激烈，你的客户通常又很忙，所以即使仅仅能获得一次面谈机会,不论是否能够成功销售
，对你都有帮助。如果你能给客户留下深刻的印象，你就能为自己赢得一个向客户介绍你的产品和服
务的机会。经验证明，优秀的客户约谈策略可以为你提供更多的机会，使你更容易接近客户并完成销
售。
快速确定决策者　85
巧妙寒暄，博得好感　89
提高约见几率，增加销售业绩　91
精心准备，说好开场白　95
确保成功约见六步曲　99
建立友好的客户关系　102
第七章 探查客户的期望值——需求挖掘
在具体的销售行为中，销售人员往往忽视了自己的“力量”，认为自己在和客户沟通中始终处于弱势
。事实上，对于没有需求的客户而言，再优秀的产品和服务都没有优势，因为客户根本不需要。而对
于有需求且想要购买你产品的客户，销售方事实上拥有很多的优势，其中之一就是你的“资源”。
持续跟踪，培养需求　107
找出客户需求的基本点　110
个性销售，方案定制　114
在服务中挖掘客户的新需求　117
发掘提问的力量　119
第八章 将反对意见转化为独特卖点——化解异议
当你真正有能力处理好客户异议时，你会发现你工作中的所有难题都会迎刃而解。在这种情况下，你
将发现其实那些异议并不像自己原先认为的那样难办。当大多数销售人员对这些异议和客户退避三舍
的时候，或许一个简单有效的策略就可以帮助你将任何难缠的客户异议变成你签单的良好契机。
做好应对异议的准备　125
积极应对客户异议的重要性　127
异议最好推迟到销售陈述后解决　129
明确判定客户的真实异议　131
针对客户异议的重要性提出问题　133
消除价格异议的五个步骤　135
避开价格异议的误区　138
第九章 积极争取业绩——应对拒绝
销售是一种需要智慧、策略与勇气的职业，你要有耐心，不能放弃任何一个机会。或许，客户五年以
后才需要买车，或许客户两年后才需要买车送给大学毕业的孩子当礼物，不管多久，你都要与客户保
持联系，给予他们关心与帮助!
充分利用客户拒绝的重要价值　143
与“拒绝”作顽强的斗争　146
无畏拒绝，持续跟进　150
客户缺乏信任的拒绝处理　152
用“拒绝”鞭策自己前行　155
第十章 富有成效的销售陈述——成交关键
客户往往很苛刻，因为他要对得起自己的付出。在苛刻的客户面前，销售人员只需记住三点：第一，
你自己要自信; 第二，你自己要坚持; 第三，你自己要分清对错。在销售过程中，要让我们的产品所体
现的价值更加具体化、现实化、数字化，只有这样，客户才能够感受到具体的、实实在在的利益，才
会产生购买欲望。
选择最有效的销售陈述方式　161
明确客户的身份　163
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会晤准备　165
做好成交前的铺垫工作　167
正式陈述，完善销售过程　170
什么是优秀的销售陈述　173
领会成交的真谛　177
自信是影响成交的关键　180
第十一章 迈向销售巅峰——赢得客户忠诚
在你的职业生涯中，有多少客户是你的老客户? 通常老客户占的比例越多，说明客户对你的忠诚度越
高；而客户对你的忠诚度高，说明客户对你的服务是满意的。如果老客户所占的比例不到50%，那么
从一定程度上来说，你为客户提供的服务还很不到位,客户对你并不是很满意。请记住，最好的潜在客
户就是目前的客户，在稳定的老客户身上能实现大部分的销售额。把你寻找新客户的时间和精力，拨
一点给老客户吧。只要你一直坚持这样做，那么一定会与客户建立起长期的合作关系，那将会带给你
更多的收益。
争取新客户推荐　187
获得大客户的关注　189
服务带来忠诚　193
变投诉为拥护　195
用情商赢得高业绩　198
对成功要有“预见性”　201
附录: 有效提问120例　204
参考书目　213
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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:www.tushu000.com
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