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《顶尖销售这样做》

内容概要

《顶尖销售这样做》内容简介：苦苦约不出来的新客户，顶尖销售打一两个电话就见了面；跟了好久
的客户迟迟不签约，顶尖销售沟通几次就成交了；一笔货款追了很久也没有到位，顶尖销售三言两语
就回收了货款；普通销售员和顶尖销售的差距在哪里？付出相同的努力，结果却大相径庭，最大的区
别，在于工作的方法和技巧。想要成为顶尖销售，就要像他们一样，能够解决销售中遇到的难题。
《顶尖销售这样做》在《王牌营销员培训宝典》（北京大学出版社2006年版）基础上修订而成，根据
一线销售人员的反馈和实际需求，对内容加以更新，以销售流程为主线，详述各个环节需要注意的事
项、经常遇到的问题及应对方案，深入浅出，偏重实战。这不仅是系统的培训书，更是一本可以即看
即用的业务实用手册。
书中内容经过数百期“销售全封闭训练营”的锤炼和验证，已有十多万销售人员从中获益。在正确的
方向上不懈地努力，总有一天你也会成为顶尖销售！
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作者简介

　　张利庠，管理学博士，中国人民大学农业与农村发展学院副院长。全国十佳企业培训师、全国十
佳策划师、中国人民大学十大教学标兵。
　　曾担任多家跨国公司、民营企业的管理总监、营销总监，在管理现场和市场前沿实际操作。主张
理论联系实际，追求学以致用。有系统、深厚的理论修养和灵活、专业的实战经验；深通中国传统文
化并系统接受西方现代管理学的正规训练。所辅导的湖南唐人神集团和河南正龙食品公司营销案例分
别荣获国家经贸委国家管理创新一等奖和二等奖。
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《顶尖销售这样做》

书籍目录

第一章：顶尖销售这样做个人定位
　定位：你适合做销售工作吗
　　策划家的头脑
　　技术员的双手
　　运动员的双脚
　　演讲家的嘴
　专业：顶尖销售具备的专业素质
　　想——要有思路，有思路才有出路
　　听——兼听则明，善于倾听，获取多方面信息
　　写——能迅速把思维文字化、条理化
　　说——能够进行有效的沟通与表达
　　教——由“裁判员”向“教练员”转变
　　做——身先士卒，办事能力强
第二章：顶尖销售这样做准备
　目标：给你的航线加一座灯塔
　　目标是你的灯塔
　　营销目标设定的标准
　　营销目标设定后的承诺
　　“次级营销目标”的设定
　准备：拜访前的准备要领
　　充分的准备是成功的保证
　　建立个性化的客户档案
　　开发目标市场
　　组建客户关系网络
　　发挥关系网络的效用
　　明确各项准备工作
第三章：顶尖销售这样见客户
　约访：用好电话这块敲门砖
　　电话约访好处多
　　电话约访前的准备
　　电话约访的要领
　　如何应对电话中遭拒
　　约见顾客
　开场：张嘴就让客户信任自己
　　打造良好的第一印象
　　开场的九种方式
　　初次访问时应注意的事项
　试探：找到客户的需求点
　　客户的需求就是客户的穴道
　　连环发问找到客户需求
　展示：让客户喜欢你的商品
　　了解自己的商品
　　如何介绍自己的商品
　　FABE展示法
　　要把产品特征展示转化为顾客利益展示
　　如何将产品特征转化为顾客利益
　成交：抓住时机促成交
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　　克服促成前的心理恐惧
　　抓住促成的信号
　　掌握促成的时机
　　促成要讲究方法
　　避免“临门一脚”的失误
　总结：每次拜访都是成长的机会
　　销售是没有终点的航程
　　挖掘失败的原因
　　打包成功的经验
第四章：顶尖销售这样和客户打交道
　应变：处理客户异议的技巧
　　找到客户拒绝的原因
　　应对客户拒绝的方法
　　处理客户异议的技巧
　回款：货款的回收
　　收回货款才算是营销工作的结束
　　预防迟延收款的方法
　售后：让客户成为长久伙伴
　　常被忽略的售后服务
　　售后服务的种类
第五章：顶尖销售这样提升个人含金量
　心态：销售就要拼心态
　　心态控制命运
　　光明思维的三个级别
　　学会心态转换
　仪表：多赚些第一印象分
　　不得不懂的营销礼仪
　　营销礼仪规范的基本要求
　沟通：能说善听促成交
　　营销中的有效沟通
　　营销沟通的魅力
　效率：让你的工作更高效
　　时间是生命的细胞
　　学会管理时间

Page 5



《顶尖销售这样做》

编辑推荐

　　想成为顶尖销售，最快的方法就是向顶尖销售学习，借鉴他们的经验。那些最顶尖的销售，日常
工作也是开拓市场、维护客户，只不过他们能把工作做得更到位，也更有效率。　　《顶尖销售这样
做》的内容来自营销专家张利庠博士&ldquo;销售全封闭训练营&rdquo;的核心课程，超过十万人接受
培训，受训的数百家企业销售业绩普遍上升30%以上。　　掌握了这本书的内容，就相当于掌握了一
套系统的销售业务体系，能全方位提升销售人员业务能力。在正确的方向不懈地努力，总有一天会成
为顶尖销售！
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精彩短评

1、如何做好一个销售，从基本功做起，涉及基本销售，电话销售和拜访顾客等几个环节，每个章节
介绍详细有深度，很实用的工具书，是销售人员不可多得的一部外功心法。
2、讲得很是那么回事  但实际运用靠自己理解运用了
3、内容不够全面，详细
4、这个价值！
5、一本不错的使用的书。
6、同类型中比较好的一本
7、小小实用书籍 ，可以借鉴的案例！
8、顶尖销售的书有很多种，但觉得这本很适合我。
分析比较有条理。
不错！
9、满怀期等买下这本书，迫不及待地从头到尾翻了一遍，书中的内容观点与我之前买的一些销售书
籍没什么两样。也许销售的理论都是这样吧，可能是我功力不到，难以运用到实践中去。书中缺少些
实战案例，可操作性不是太强。初级销售人员还是不要买这本书罢，听哥的，没错。
　　希望一些有一线销售经验的高手，能够多帮帮一些我些菜鸟级的销售员。只有菜鸟成长起来了，
中国的８０００多万人的销售大军才能成为一支战斗力强悍的铁军。
　　在此推荐下这几本书：老寒的《信任五环》、《嬴单九问》，崔小屹屹老师的《电话销售成交技
巧实训》，梁梓聪老师的《快销手》，倪建伟老师的《销售就是要搞定人》；还有臧龙松老师的《冠
军销售》，王云老师的《销售冠军这样做业务》⋯⋯，都值得一看，他（她）们都是用心在帮助刚做
销售的菜鸟们。
　　向这些老师致敬！！
10、并不是我自己看，所以确实给不了太多意见。
11、内容很不错在图书馆看过的，觉得在北京收到的书比在长沙收到的更正！！！
12、质量很好 很好 嗯嗯
13、老公说这是工作需要的专业书，我马上就给买了
14、销售至理名言
15、内容不够吸引人，很催眠，不太喜欢。
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