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《销售绝对是门手艺活》

内容概要

怎样分析和理解产品？怎样有效寻找客户？怎样判断客户需求？怎样一击即中，完美收官？曹栋告诉
我们，作为一个销售人员，签单靠的不是天赋，而是对以上销售过程中每一个环节的把握和控制。《
销售绝对是门手艺活》的作者在12年的销售实战中，对销售流程中每一个影响结果的细节都进行了深
入的剖析，将销售工具、设计方案、流程管控、完美攻杀等环节进行分解，并以案例的形式，深入浅
出地向我们讲述了完美成交要注意的要点与细节。每个销售人员，都要像工匠一样，打磨好销售流程
中的每一个细节，最终才能促成成交。因为，销售其实是门手艺活。
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《销售绝对是门手艺活》

作者简介

《销售绝对是门手艺活》一书作者从一线销售做起，12年间历任销售经理、大区经理、销售总监等各
级职位，业绩出众，销售实战经验丰富。其以ID“万里风行”在天涯社区发表讨论销售技术的帖子而
引爆网络。现将该销售技术热帖集结成书，即为《销售绝对是门手艺活》。
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《销售绝对是门手艺活》

书籍目录

前言
规模的公司讲讲销售的基本常识，然后就将他们放出去，出单的留，不出单的走。遇上产品过硬、品
牌过硬的公司还好，至少还有正常销量支撑，大部分的销售人员在初入这个江湖的时候运气可没这么
好，生死都在一瞬间。大家回忆初入销售行业的时候，什么路数都有，什么情况都有，那叫一个百花
齐放！放养的兄弟一旦杀出来当上了销⋯⋯
第一章好销售要学会的基本手艺
刚见客户时不知道说什么，或者聊不了几句就冷场，遇到这种情况我们该怎么办？我们首先来说说销
售的基本功—交流。沟通交流虽说是个基本功，但也是需要我们活到老学到老的手艺，而且，层级越
往上，这门手艺越重要，与人沟通交流的时间所占的比重也越大。许多任美国总统的笑容、声音都是
由专业团队打造出来的，尤其是现任的⋯⋯
一、好心态是销售成功的第一步
二、好气度营造了客户的第一感觉
三、好的交流节奏才能带动客户
四、好氛围能消除客户的对立情绪
五、会观才能判断出客户的真实需求
六、会听才能收集到客户的有效信息
七、会问才能引导出客户的隐性需求
八、会谈要“屁股决定脑袋”
第二章掌握必备的销售工具
下文会谈到很多具体的工具应用，在讲这些具体工具的应用之前，我要先把这个最重要也最复杂的工
具说清楚，可以说，这个工具应用的好坏决定了销售生涯的成败。为什么？因为这个工具是选择方向
的工具，大到人生之路，小到订单突破方向，还有什么比分辨清楚方向更重要的呢？目标规划，这个
目标可大可小，大可选择人生、职业、⋯⋯
一、目标规划：方向对了就成功了一半
二、FAB法则：以利益为导向引起客户兴趣
三、STP工具：用有限的资源做正确的事情
四、组织结构分析：快速了解客户购买流程
五、销售漏斗：精确评估销售进程
六、时间管理：做事要分清轻重缓急
七、谈判控制：临门一脚不打无把握之仗
第三章如何设计销售方案
观念左右思想，思想决定行为，行为导致结果。我们要先明确销售是卖什么的—产品？文化？政治？
其实答案不简单也不复杂，销售是卖针对需求的解决方案。所以在这一章，我们来讨论一下销售解决
方案的设计思路。设计销售解决方案，必须遵循十大设计原则。⋯⋯
一、挖掘需求
二、后发制人
三、建立利益共同体
四、要有线人
五、做实一个点一条线
六、集中优势资源，切忌平分资源
七、一把钥匙开一把锁
八、发挥自己的核心竞争力
九、充分了解你以及主要竞争对手的优劣势
十、方案要分解
第四章销售流程四步走
前面我们谈了销售的基本功、销售工具的应用、解决方案的设计原则，这些技巧、方法和原则主要是
应用在销售的某个方面上，我们有没有一套方法纵贯整个销售过程，并把这些技巧、方法和原则都串
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《销售绝对是门手艺活》

联起来呢？答案是有的。这套方法就是解决方案的流程分解及流程标准设定。我们知道，每个销售个
案都是不同的，切入的方法、进展的速⋯⋯
一、挖掘潜在客户阶段
二、意向、试用阶段
三、提单、谈判阶段
四、产品上量阶段
第五章完美收官的攻杀法
过程不错，场面不错，到临门一脚的时候球被踢飞了，这是什么？答案是中国足球！在销售过程中有
没有这种情况？有，而且还不少。这是销售收官手段不丰富的结果。这里讲一个案例，这个案例不但
帮我们温故，把上文的一些方法概括进去，还让我们知新。我们通过这个案例来谈谈销售收官手法，
也就是最后的攻杀方法。（声明：此章⋯⋯
一、拆分法
二、设障法
三、围标法
四、打包法
五、施压法
六、低价法
七、高举高打法
八、破坏性杀法
第六章做最好的销售
很多朋友问，自己适不适合做个销售人员？这些年我见过的销售人员很多，学历高低不同，相貌美丑
不同，年龄大小不同，言辞深浅不同，性格不同，专业和从事的行业相关程度不同⋯⋯我仔细琢磨了
一下，上述这些和销售做得好坏有什么必然联系吗？答案是没有必然联系。那什么样的人适合从事销
售工作呢？个人认为有两点因素必不⋯⋯
一、什么样的人适合从事销售工作
二、销售工作的利与弊
三、销售人员的面试
四、销售人员的着装
五、销售理论书籍的选读
六、销售人员如何建立起客户的信任感
七、如何在拜访阶段加深客户关系
八、如何发展内线
九、怎样平衡对客户的付出和能取得的回报
十、如何应对同事的抢单
十一、年龄差距过大时怎样和客户打交道
十二、“先做再想”还是“先想再做”
十三、销售人员的“运气”
十四、如何做个销售高手
十五、销售的“势”和“实地”：销售人员的平台与个人能力探讨
十六、销售人员的创业与出路
十七、新公司、新产品如何开展业务
十八、一线销售经理管理销售团队的几种方法及利弊
十九、与渠道代理商共舞
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《销售绝对是门手艺活》

精彩短评

1、又是我自己上传的，帮豆瓣添砖加瓦阿
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《销售绝对是门手艺活》

精彩书评

1、作者绝对是大牛，实战派，但很多内容在别的书都看过了。书最后谈了几点销售都非常关心的几
个问题：1.销售的创业与出路2.销售的势与实地：销售人员的平台与个人能力探讨3.一线销售经理管理
销售团队的几种方法及利弊4.与渠道代理商共舞受益匪浅。这书非常值得一读。五星推荐
。------------------------------------书摘：1.如何设计销售方案一挖掘需求包括，安全需求（产品要可靠
，要有案例），业绩需求，利益需求，个人需求（各种各样，属于深度需求挖掘），关系需求（站队
）二.后发制人先诊断，后开药方三.建立利益共同体建立在安全基础上的共赢其中，利益包括：1.产品
能可靠解决问题  2.你能帮助客户解决不能解决的问题（不要一提到利益就想到钱，钱是最普通的手段
，拼钱反而是事倍功半的举动）  3.利益是一个系统工作，各个环节都能妥当  四.要有线人有线人在，
等于象棋里面的一种开局手法--仙人指路。五.做实一个点一条线做单要有坚实的根据地。这个根据地
就是做实客户的一个点或一条线。这个点如果是决策者当然好，如果不是决策者，就要在影响者中做
实一个点或一条线。这个点也可以是线人，但线人未必都能当你要做实的这个支撑点或者支撑线。然
后以这个点或线为支撑，进攻时直取决策者，防守打乱局势，使决策者面对乱局不敢随便下定论。六.
集中优势资源包括人力，财力，时间。七.一把钥匙开一把锁对不同项目要有不同的解决方案。不要被
以前的成功束缚了思维。判断清楚项目的结构关系，关键节点，关键人员是设计方案的重中之重。八.
发挥自己的核心竞争力1.产品与公司2.销售自己比如人家擅吃喝喝酒唱歌，你的优势是，专业，行业的
理解，产品的理解，亲和力，取得客户信任的能力，判断力，洞察力，把握全局的能力。如果你能拥
有，那么你的对手就很难模仿你。反之，如果你的客户需要喝酒唱歌桑拿一条龙，你就没有竞争优势
了。要想在销售上出类拔萃，就要有难以模仿的核心竞争力。这缘于对自己有准确的认识。2.完美收
宫的攻杀法一.拆分法把达到招标额度的项目，拆分成两个合同。二. 设障法Spec-in三. 围标法安排几家
关联公司一起投标。注意一定要把握全局的掌握，不然可能被竞争对手做嫁衣。关键在于，快！兵贵
神速。迅速挂网，迅速开标。等竞争对手闻风而动的时候，一切已到结尾。另一个关键，在于挡。通
过做通采购等优势，把竞争对手挡在门外。四 打包法出现总包的原因，主要是产品的专业性越来越强
，很多客户内部对采购何种产品发生更多的声音，客户的决策者采取打包，规定技术部门提供几个品
牌作为参考，不能只选择某种品牌。这样决策者就不用面对五花八门的产品经销商，节省了精力。五.
低价法对手做了工作，但是不扎实。这个办法，不仅仅是扔低价，还要去和采购流程的各个环节沟通
，至少达到一个面熟的程度，要得到某个环节的支持。不然只是投标，那基本没戏。六.破坏性杀法。
先把竞争对手的投标破坏掉。然后留足充足时间去做工作。例如，找家无关的公司，去投诉( 例如招
标明显偏向的地方），要有理有据，这样客户是不敢忽视的。如果是客户内部招标。可以找客户上级
单位此次招标的不合理地方。同样需要确凿的证据。
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