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内容概要

"12条销售成功策略，成就顶级销售总监。
本书从销售需要掌握的思想和方法两方面，总结出12条销售成功策略，帮助销售人员化解难题，成功
销售。
本书不仅注重于销售技巧与策略的提升，更注重于心灵智慧的修炼，而且更多的是运用故事案例与理
念的结合来呈现，更能帮助你曾经或将要遇到的困难和挫折去一一化解。
"
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作者简介

" 冯昱仁
上海智泉企业管理咨询公司董事长，上海博艾馆养生美容公司总经理。曾任上海永琪美容美发企业教
育总监，行动成功教育集团广州公司负责人。
"
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章节试读

1、《销售道与术》的笔记-1

        1、从零到一是突破，从一到一百只不过是一个积累的过程。

2、要把自己打扮成一个跟你产品相关的专业人士，让客户看到你就像看到了产品的品质一样。

3、【第三者插足】

“哦，A公司能被贵公司选中，那他们一定在某些方面做得很棒！请问王总A公司最令贵公司满意的地
方有哪些？”在了解竞争对手后，你可以说：“我想您理想的服务应该不仅仅包含这些优点吧？如
果A公司能够做得更好，您希望哪些方面有提高？从客户这些不满意的地方入手，确保我公司也尽量
具备了A公司已有的优点，对比突出优势，促成交易。

4、常见抗拒解析
1）客户说太贵了，我们回应，我理解你的想法，我相信您买东西一定是想买有价值的，没有价值的
，我相信再便宜你也不想要，对吧？请问你最看重哪方面的功能？

2）客户觉得可要可不要，我们回应，您看XX用了以后已经有所收益，我们的服务虽然不是最便宜的
，但是性价比最好。

3）客户认为你就需要卖东西给我，我们回应，我当然是想卖东西给您了。不过要是能给您带来更大
的帮助和价值，我想你也会乐意的。

5【反悔策略】

这是一种赌博，只有买主对你软磨硬泡时，使用效果最佳。

“非常对不起，我们的销售员没有经验，先前的报价弄错了，没有计算运输费用，正常报价还需要提
高三个点。”买主暴跳如雷，责怪你们不讲信誉，不过最终生意还是成了，以先前的最终报价成交。
提高三个点当然不可能，但买主也不再要求降价了。

6、实际上，任何一种产品都会有多种用途，即使只有一种选择的理由，我们也可以帮助他找到更多
的使用点或购买理由。客户购买的理由越充分就越容易做决定，也就更愿意花钱购买。

7、资讯、资料和工具的准备

1）产品资讯
产品的优势和劣势，各产品适合的人群，同行的产品价位及性价比，同行产品服务的优缺点，行业相
关讯息等。（媒体关于我公司的报导）

2）客户见证
你的客户有没有使用效果的赞誉？怎么样让这些成为客户的见证？需要不断准备优化并拿来使用。

3）辅助工具
销售时要问的问题、宣传页、说明书、计算器、笔记本、签字笔、名片、价格表、合作协议、成功案
例、发票或收据等，还有提前准备好送客户的礼物，比如书、茶叶、门票等。
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2、《销售道与术》的笔记-第79页

        问问题时需注意的细节
1丶提问题时要表现出坚定和自信。
2丶提问要从对方关注的地方入手。客户会对自己职务内的什么后果负责？他希望看到什么成果？把
你的产品的好处与对方的关注点联系起来。
3丶一次问一个问题。问题多了客户记不住，客户会挑着回答。
4丶重要信息没有明白或听清，要再次追问。因为判断错误会导致决策错误。
5丶等待3秒钟。问完后给对方思考的时间，表达后给对方补充的机会。
6丶把问题问下去，直到“石头”露出水面。解决客户问题之锁的钥匙，就藏在客户自己身上，只有
通过问题才能找到。越了解客户，越容易成交。
7丶在每个问题上加上对客户所言的回馈。
8丶用反问避免对方一直发问。在回答完对方的问题后，不停顿立即反问。
问问题不到位，就不能做出准确的判断。

3、《销售道与术》的笔记-第24页

        其实这部分作者写得内容很少，但举了一个例子很有意思，那就是作者以前找和自己水平差不多
的人下棋，虽然有时可以体会到赢的乐趣，但水平却并不提高。而和高手下棋虽然没有赢过，但水平
却在一直提高。

虽然我不认为失败就一定会带来成功，有时失败连教训都获得不到。反复的失败总会让人走进一个死
胡同内，而陷入深深的迷茫之中。

但如果一个人善于总结，寻求失败的经验，甚至从失败过程中获取新的思路，那么失败就不是没有意
义的。

也许会从中明白了不同客户的习惯，也可能因此明白了市场行情，甚至由此明白了自己服务的缺陷和
他人的优势在哪里。

4、《销售道与术》的笔记-第53页

        建立信赖感
客户心存戒备的6个特征：
1丶追问细节
2丶只是点头，并不发表见。
3丶刚要进入说服的主题
4丶一直保持严肃的态度
5丶谈话中，不断移开视线，不断打量你。
6丶打招呼很形式化，不够热情。
那么，如何消除客户的戒备心理呢？建立信赖感。 
对方有警戒心时，不利于被说服。如果你未察觉对方的警戒心，继续说服，那就变成了自娱自乐。对
方不仅戴着面具，而且内心还背向着你。怎么办？要学会了解客户。客户对产品认知有7个阶段。
在了解客户的就需要在每一次沟通时对下一次沟通进行铺垫，以避免莽撞丶无理的情况发生。让对方
记住你，不至于每一次对方都要重新认识你。
沟通中应注意的10个细节
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1丶不要打断客户的话。即使对方说错了，也要等他说完再纠结。
2丶跟客户沟通时眼神不要游移不定。思绪偏离，客户一定能感觉到。
3丶真诚丶热情丶积极地回应。适当问一些引导性的问题，以便客户更多丶更深地说下去，即使用点
头，微笑或赞许的眼神也好。
4丶努力了解讲话的内涵。及时回应，不能不懂装懂，暂时放下自己的目的，认真倾听容户表达。
5丶记录沟通中的重点。随身携带便签纸和笔，记下客户的要求，这样的沟通记录对成交和下一步沟
通都有帮助。
6丶不要臆测对方的谈话，即使对方在编造也要假设对方说的是真的。因为拆穿对方就意味着沟通失
败。相反，如果客户编造事实，一定是哪里出了问题，首先思考是否是自己导致的，找出自己可能存
在的问题。
7丶提出适当的问题，引导话题。把客户带向对自己有利的方向。
8丶多说“我们”少说“我”。尽量跟客户站在一起，有利于成交。
9丶保持相同的谈话风格。语气丶音量丶坐姿，甚至穿着都要和客户保持一致。
10丶要注意礼节，可能会影响下一步。

5、《销售道与术》的笔记-第6页

        作者通过一个梯与链的比喻说明了在销售环节中许多部分是环环相扣，相互影响的。虽然说在具
体的销售工作中，有些步骤可能不完全按照书中所说，具体情况往往更加复杂。对于从事这个行业的
新手来说，具有很高的指导意义，至少说可以帮助他在销售过程中少走一些弯路。
很显然，作者在销售行业一定是个老手，对销售行业所需要的一些技能能够很系统并且很准确的给予
分析，只是美中不足的是这部分的介绍过于笼统，缺少具体例子让人难以更加深刻理解销售中的技巧
。

在销售的道与术这一章里，作者通过两个例子来说明了一下他对道的理解和重要性。那就是，在言语
上吸引说股客户并不是主要的，能够让客户心悦诚服地接受自己的产品往往才是真正的成功，而长期
客户的保留也更是需要道的存在。

有时候新手往往比老手更容易获得成绩的原因就是长期的工作，使他们的思维渐渐地趋于麻木，而对
道的掌握也逐渐降低，而造成他们的业绩下滑。
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