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《一本书学会做销售》

前言

　　无论你有多么耀眼的学历，无论你在求职路上拼掉了多少对手，第一次走进职场时，‘你都要面
对一个尴尬而现实的问题：在这里，你还只是一个“菜鸟”，一件小小的工作就有可能让你摔上一个
大大的跟头。而你身边，也总是不乏各种意外都轻松搞定、所有难题都从容摆平的职场“达人”，让
你既羡慕又自卑。　　1.谁来读这套书——你是那个羡慕“达人”的“菜鸟”吗经过层层筛选，你能
够谋得这个职位，只是证明了你的知识水平和能力，挤进职场是一回事，在职场做出业绩则是另一回
事。常常听到职场新人抱怨工作很受挫，而职场老人也常常说新来的很“雷”人。要想早日摘下“菜
鸟”标签，晋身“达人”阶层，你需要以最快的速度积累经验，找到工作的感觉。为此，我们编写了
这套“职场达人技能手册系列”图书，专为刚刚进入新工作角色、有一定专业知识而又缺乏实践经验
的职场人士设计，使他们可以避免时间与精力上的浪费，在最短的时间内了解必要的工作常识，掌握
应对各种状况的方法，从生手变为熟手，把知识付诸于实践，把实践转化为经验。销售正好为这些在
其他领域不被认同但需要证明自己能力的人提供了这样一个机会。在这个行业，每个人都站在同一条
起跑线上，机会都一样。倘若你真的有能力，自然就会成功，让别人刮目相看。
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《一本书学会做销售》

内容概要

《一本书学会做销售》内容简介：一本书就能学会做销售？没错！许多刚刚走上销售岗位的人，都会
有这样的困惑：我已经拜访了不少客户，为什么拿到的订单那么少、总是被拒绝呢？其实答案很简单
，就是没有掌握正确的方法和技能，没有进行足够的系统训练。
《一本书学会做销售》立足实战，对销售人员在工作过程中可能会遇到的各种销售技巧进行了系统的
梳理，内容涵盖了销售领域的各个方面，有利于销售人员开展有针对性的自我训练，得到全方位的技
能提升。
用最短的时间、花最小的精力掌握一流的销售技能，快速适应销售工作。
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《一本书学会做销售》

书籍目录

第一章　学销售，先从自我规划与管理做起：自我规划与管理技能　　角色认知：认识到销售是一项
光荣而伟大的事业　　自我激励：相信自己是最棒的　　情商管理：直接决定销售业绩的，是情商而
非智商　　人脉管理：人脉就是财脉　　心态管理：销售人员必须具备的五种心态　　细节管理：细
节决定销售成败　第二章　良好的职业形象是销售成功的砝码：形象塑造技能　　仪容仪表：注重仪
容仪表，别让产品自动贬值　　着装原则：合理着装，给客户留下完美的第一印象　　肢体语言：巧
妙传达口语无法表达的微妙信息　　销售礼仪：要想有礼，必先懂礼　第三章　让每一位客户都喜欢
你：巧妙沟通技能　　口才技巧：成功的销售，离不开好口才　　赞美技巧：赞美是一种无与伦比的
力量　　说服技巧：这样说服最有效　　语言得体：怎样让自己说的话更迷人　　保持微笑：打好微
笑这张牌　第四章　无论海角天涯，我一定要找到他：寻找客户技能　　寻找途径：寻找潜在客户的
有效途径　　客户甄别：如何从大量潜在客户中甄别出真正的目标客户　　客户类型：了解你的目标
客户类型　　客户管理：有效管理目标客户资料　第五章　找到打开客户心扉的钥匙：接近客户技能
　　电话预约：约见客户时，要注意措辞技巧　　接近准备：接近目标客户前必须要做哪些准备工作
　　接近方法：接近目标客户的有效策略与方法　　拜访原则：拜访目标客户必须掌握的“W”原则
　　正式拜访：正式接近目标客户时的注意事项　第六章　你能挖多深，他就能买多少：挖掘需求技
能　　购买动机：客户购买产品的两大动机　　需求类型：知晓客户需求的三种类型　　需求原则：
挖掘客户需求的四大基本原则　　需求层次：客户购买需求的五个层次　　需求开发：开发客户需求
的特殊技巧　第七章　仅是专家还不够，还要懂得展示艺术：产品展示技能　　产品认知：销售人员
必须成为产品专家　　原则方法：产品展示的原则与方法　　展示要点：产品展示的七大要点　　产
品演示：客户满意就好，切忌画蛇添足　第八章　这样劝，才会事半功倍：产品劝购技能　　产品介
绍：好东西要让客户知道　　拒绝借口：客户拒绝购买产品的典型借口　　劝购技巧：掌握产品劝购
的技巧　　卖点提炼：寻找产品的独特之处，用卖点打动客户　　报价技巧：产品报价有技巧　第九
章　嫌货才是买货人，别把异议当刁难：排除异议技能　　正视异议：异议不是刁难，嫌货才是买货
人　　异议类型：客户针对产品的异议类型　　异议心理：客户心理异议类型分析　　化解不满：巧
妙化解客户的不满情绪　　处理策略：巧妙处理客户异议的策略　　解决步骤：处理客户异议的六个
步骤　　预防策略：怎样预防客户异议　第十章　激发客户购买欲望，争取更多订单：促进成交技能
　　信号识别：细心识别客户显现的各种成交信号　　促成方法：促进客户快速成交的方法与技巧　
　再次促成：达成协议后，别忘了争取更多订单　　促成之后：成交后应该做的事有哪些　第十一章
　这样收款最有效：货款回收技能　　全程扫描：精心把握收款的全部过程　　收款策略：因人而异
地制定收款策略　　收款诀窍：巧妙收款的六大诀窍　　呆账预防：预防呆账坏账的有效措施　第十
二章　全心全意为客户服务：售后服务技能　　服务内容：售后服务的常规内容　　服务原则：售后
服务要遵循的原则　　服务要点：牢记售后服务的两个要点　　服务技巧：用出色的服务赢得回头客
　　服务承诺：信守诺言，跟进所承诺的服务
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《一本书学会做销售》

章节摘录

　　3.广阔的发展空间　　销售人员在销售的过程中，可以借助企业的产品、资金和渠道建立自己的
关系、积累经验，一旦时机成熟也可以开辟自己的天地。与此同时，销售能磨练你的品性，使你迅速
成长。例如，销售人员可以学会怎样让别人接受自己的想法，怎样与人相处，怎样灵活处理问题，怎
样战胜别人的冷漠和拒绝。应该说，销售人员在销售中学到的技巧和原则适用于任何行业，一定会令
销售人员终生受益。　　四、销售是实现自我价值的极佳途径　　人生的终极追求，就是实现自我价
值，获得社会的认可。而从事销售，就是实现自我价值的极佳途径。成功的销售人员会将销售看作是
实现人生价值的机会，他们的实现方式大致分为以下几种。　　1.发掘潜能，体现自我价值　　销售
是发挥潜力与展示自我的机会，销售过程要将消费者、销售者和经营者集为一体，使之产生几何倍增
效应。因此，很多销售人员坚信销售能够为自己提供一个施展才华的无限空间，让自己的能力得到充
分发挥。销售正是他们所追求的发掘潜能与体现自我价值的最好方法。拥有这种心态的人常常热衷于
各类销售活动，热情而主动，通常来讲，他们都能够全身心地投入销售工作，并且有一种勇往直前的
态度。这类人在销售领域中更容易获得成功。　　2.展示自我才能 　　判断一个人是否有能力、有才
华，不应只看他所取得的成就大小，在现实生活中，有能力却没有机会的人比比皆是。
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《一本书学会做销售》

编辑推荐

　　《一本书学会做销售》一看就懂的专业知识，一学就会的实战技巧，一本书就让你爱上销售工作
　　从生于到熟于的晋级指南　　变知识为经验的实战宝典　　一读就懂，系统训练　　·自我管理
技能·形象塑造技能·巧妙沟通技能·寻找客户技能。　　一目了然，全面提升　　·接近客户技能
·挖掘需求技能·产品展示技能·产品劝购技能。　　一步到位，融会贯通　　排除异议技能·促进
成交技能·货款回收技能·售后服务技能 。
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