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内容概要

第1章营销业务代泉的个人素质训练
每当人们向成功的业务代表请教他们成功的经验时, 他们多是莞尔一笑道：“我不过是会耍几个小魔
术罢了. ”当然, 这里所提的“少魔术”, 并非是你在营销时, 要先给客户来几招吞火球. 解绳扣的游戏, 
而是说, 一个成功的业务代表在进行营销工作时, 要注意把握好微小的细节, 要让客户在细微处知察你的
谦虚. 你的礼貌. 你的君子风范, 丛而与你产生亲近感而达成交易. 常说“一滴水也能反映出太阳的光辉
”, 一个人的领结如何打, 坐站是否得体等, 这些小事可能就会影响到客户对你的第一印象, 可能会对是
否成交产生决定性的作用. 所以, 世界上最伟大的业务代表成功的基础, 就是要熟练掌握下面介绍的各种
技巧并加以训练, 你千万别小看哦.
如何永远记住客户名字的3种方法
安排客户如何就坐的方法
业务代表穿衣打扮的5个要素
如何正确使用名片的6项要点
如何请客吃饭的关键点
如何登门探访的关键点
如何使用公事包的关键点
如何利用信函的4项原则
如何向客户赠送小礼品的技巧
如何说“对不起”的技巧
第2章营销业务代泉的心理素质训练
帕克是美国一家计算机软件公司的业务代表, 他也是闻名全美的伟大业务代表. 他曾对记者说：“我们
公司有5000名业务代表, 其中收入富裕的尚不及8%. ”从帕克的话中, 我们不难了解到, 在无数的营销队
伍中脱颖而出. 登上事业巅顶的伟大业务代表是多么的少之又少, 而对伟大业务代表而言, 他们又是克服
了多少艰难险阻方达到了胜利的彼岸!
营销工作是一个高风险而又高收入的职业, 这个行业特质吸引了一大批富于挑战自我. 勇于开拓的有志
人士, 他们每时每刻都在努力着. 奋斗着, 期望自己能像帕克一样成为一名事业有成. 收入丰盈的伟大业
务代表.
你是否具备担当业务代表的7个条件
消除营销自卑感的8个方法
制定自己事业目标的方法
评估营销能力的21个标准
业务代表必须了解的6大专业知识
改善自己社交能力的方法
保持执着坚韧不放弃的方法
运用时间的8种方法
节约时间的9项原则
敢于成功的“冥想”法
第3章营销业务代表剖析客户的技巧训练
哲学家德谟克利特说过：“世界上没有两片相同的叶子. ”同样的, 世界上也没有两个完全一样的人. 人
的脾气秉性不同, 身份品味不同, 处世观念不同, 他们的思维意识和行为方式就不同, 在购买商品时, 表现
出来的神情举止也就不同. 我们在营销工作时, 要注意看清不同类型的客户, 要对不同的客户采取因人而
异的营销方式.
如果我们不分青红皂白, 一味地用一种口气. 一样的措辞来接街性情各异. 身份高低不同的客户的话, 不
碰一鼻子灰才是奇迹呢.
将客户分类的6种方法
如何频频发问的技巧
如何把握语言主动权的技巧
如何应对高傲型客户的技巧
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如何应对老实型客户的技巧
如何应对挑剔型客户的技巧
如何应对暴躁型客户的技巧
如何应对知识渊博型客户的技巧
如何应对讲价型客户的技巧
第4章营销业务代表“不怕拒绝”的技巧训练
不管你的营销能力有多强, 营销技巧有多高超, 恐怕每一位业4最新营销业务代表实战训练手册务代表都
听到过客户说“我不买”的拒绝之辞, 甚至有时你尚未说完一句话, 客户就会摇头说“不”, 尤如一桶冷
水, 浇在你热忱的信心之上, 令你如梗在喉, 羞恼不已.
遇到这种情况时, 一些业务代表往往会拂袖而去, 但优秀业务代表却另有应对的办法, 他们会像医生诊病
一般, 巧妙地知察客户说“不买”的缘由, 迅疾地施行“救治”措施, 达到交易成功的目的.
处理客户说“不”的8种方法
应对客户拒绝的7种方法
改变客户拒绝的15个战术
让嫌贵的客户点头的战术
让走掉的客户再回来的7种战术
让犹豫不决的客户下决心的战术
应对客户批评的5种技巧
如何让客户迅速签合同的方法
第5章营销业务代表寻找客户的技巧训练
寻找客户, 是整个营销过程的第一步, 在找到了营销目标后, 才可以开始问候. 介绍产品. 达成议向, 直到
交易完成. 营销新手们多是热忱有余, 逢人就礼貌寒喧. 亲切介绍产品, 而对方不是摆手否决, 便是不耐烦
地扬长而去⋯⋯而世界上最伟大的业务代表却多是聪明地把时间精力投注在有成交希望的客户身上. 
他们有一双慧眼, 能在茫茫人海中找寻出那些有购买意愿的人, 能颇富心机地去挖掘. 掌握这些客户的详
细资料, 进而提供有针对性的营销服务, 实施个性化的营销手段, 从而轻易地达成成交议向.
寻找有成交希望客户的方法
如何吸引客户注意的方法
如何锁定最佳客户的方法
从公司内部找客户的战术
让老客户发展新客户的战术
让亲朋好友成为客户的战术
从同事手里争客户的战术
从公共名册中找客户的战术
从宣传媒介中找客户的战术
从街区中找客户的战术
从展览. 会议中找客户的战术
通过调查发现客户的战术
从电话. 邮寄中挖掘客户的战术
刺探客户内部情报的5大战术
如何建立和利用客户“档案”
第6章营销业务代表的商谈技巧训练
些务代表是靠嘴巴来赚钱的行业, 凡是优秀的业务代表, 娜一位不是拥有一付伶牙俐齿呢 你的产品品质
再好, 价位再合理, 如果你不能用恰当的语言来告之客户, 感动客户, 又如何让客户认知你的产品, 打开钱
袋购买你的产品呢
业务代表在向客户营销产品时, 这第一句话怎样说, 才能吸引客户停下脚步听你介绍呢 当客户频频摇头
拒绝时, 说什么才能令客户从“我不要”变成“我想要”呢 当客户轻蔑你及你的产品时, 你用什么妙语
能让客户认知你及你的产品呢 这些难题是每一位业务代表都经历过的, 有人会放弃, 有人会默认失败, 
但优秀业务代表却能用一根舌头, 妙语生花, 让客户高高兴兴地打开钱包, 把你的产品买回去. 是估秀业
务代表有魔力吗 当然不是, 他们只不过是掌握了营销辞令的技巧而已.
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把握商谈时间的4种方法
恰当地赞美客户的3种方法
让态度变得谦恭的方法
使语气语调变得动听的方法
熟练掌握“营销魔鬼词典”的方法
用提问引发客户共鸣的方法
去掉口头禅的方法
使用“比喻法”的绝招
用倾听去摸清客户底细的方法
用资料说服客户的3种方法
避免与客户发生争论的5种方法
如何结束营销谈话的6种方法
避免在结束商谈时失败的16个方法
第7章营销业务代表利用电话的么巧训练
要将商品营销出去, 要担生意做成功. 得讲究方法与手段, 电话营销便是营销方式之一. 虽然打电话时, 无
法面对面地接触客户, 无法从客户的神色及肢体语言中了解客户的心理活动, 但至少可以了解对方的态
度, 而且, 打电话的方式速度快, 节省时间, 可以在短期内对众多人群进行调查, 也可以使下一步的营销工
作更有针对性, 减少盲目行动.
一个世界上最伟大的业务代表的成长历程中, 电话营销是甚极为重要的一部分, 而掌握了电话营销技巧
的业务代表, 其成交额中的很大一块也是由那根长长的电话线赚来的.
确定电话营销对象的战术
什么样的开场白最有效
什么样的电话营销方式最有效
撩拨客户兴趣的战术
如何达到打电话的目的
如何消除电话推销失败的五大原因
记住电话营销客户的方法
用电话宣传产品的方法
从电话里听出客户心思的方法
如何对付客户拒绝约见的战术
用电话说服客户达成交易的方法
何时打电话给客户最容易成交
掌握何时放下话筒的战术
让传真. 信件帮忙的方法
为何你的电话营销会失败
如何让电话挽救溜掉的生意
第8章营销业务代表掌控客户的技巧训练
营销过程实际上就是业务代表与客户心理较量的过程, 谁先洞析到“对手”的心中所想, 谁就能在这场
较量中占得先机, 谁就有较大的胜算.
一个成功的业务代表, 往往初与客户相见, 便能敏锐地看穿客户的所想所需, 能有针对性地把资讯提供给
客户, 使客户的心理得到满足, 有利于交易的成功. 比如有些客户心中有购买意愿, 但却存有某种疑虑, 迟
迟不肯签单, 有经验的业务代表会马上洞析其疑虑所在, 会用诚恳. 有说服力的事例来感动客户, 赢得生
意.
所以说, 一付火眼金眼是优秀业务代表的必备.
如何窥破客户的所想所需
客户为何惧怕签单
消除客户心中疑虑的战术
清除客户戒备心理的21种战术
⋯让客户相信你的7种战术
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迅速打动客户心的11个战术
第9章营销业务代表的成交技巧训练
你有没有想过, 为什么销售同样产品的业务代表, 成就却有天壤之别——排名前20名的业务代表, 总能完
成80％的销售营销 答案很简单, 他们运用了百战百胜的业务代表经典成交技巧.
成交虽然是营销的最后步骤, 但也是营销的至高境界. 只是要达到这个境界, 需要在成交前完成一系列的
必须程序——开口问询. 介绍产品. 赢得信任等等, 这些步骤缺一不可. 而且都是要仰赖于高超的技巧来
完成的.
所以说, 百战百胜的业务代表经典成交技巧是每二个业务代表的必修课.
嗅出成交机会的方法
搬掉成交障碍的3种战术
掌握成交最佳时间的方法
诱导客户成交的18种方法
成交的魔法词典
巧妙利用“第三人推荐”的成交战术
巧妙利用“免费赠品”的成交战术
巧妙运用直接营销的10个方法
巧妙扮演各种角色的11种战术
精心培植长期客户的7个方法
绝处逢生的4个技巧
第10章营销业务代表的售后技巧训练
世界上最伟大的业务代表都知道, ——签合约不是营销的结束, 而是营销的开始. 从客户决定购买开始, 
你就必须尽力做到你所答应的事情. 最好是让客户觉得, 你做得有过之而无不及, 这样你就赢得口碑与活
招牌, 就会帮你推荐客户, 你的资金也就越来越多.
对于成交后的售后工作同样重要, 如果你能做得妥贴的话, 客户不仅不全退货, 说不定会成为你一个固定
的长期客户.
让表现锦上添花的战术
做好售后服务的18个方法
提高销售额的15个战术
留住客户的10个原则
不让客户移心别恋的6个方法
避免客户反悔的9个方法
让怒火冲天的客户消火的11个方法
第11章营销业务代表的十大战术
销售主管与业务代表的目的是一致的, 即把产品营销出去则大功告咸, 而销售主管与业务代表的工作重
点却不尽一致. 销售主管除了要管理好手下的营销队伍之外, 如何策划. 启动营销工作是主管们最为重要
的任务.
一个新产品诞生后, 如何走向市场. 以怎样的面目走向市场, 从哪个角度去宣传, 产品的哪个特点要凸显, 
等等, 这些问题, 与产品能否打开市场. 能否有生命力, 是息息相关的. 二个伟大的销售主管只有具备了以
下十大战术的精髓, 方可百战不殆.
抢先战术
认知战术
焦点战术
佯输战术
牺牲战术
坦白战术
速食战术
无我战术
金钱战术
炒作战术
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