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《销售人员的十堂专业必修课》

内容概要

《销售人员的十堂专业必修课》共分为三个部分，分别围绕着销售人员的素质、销售拜访工作的流程
和销售拜访前后的准备和回顾工作来详细讲述的。
     这是一本关于如何进行销售拜访的全方位的书籍：从销售人员内在素质的培养到外在形象的塑造，
从一次拜访的开场白到最后的跟进工作，从销售拜访前的准备工作到拜访后的回顾和总结，从对销售
人员自身历史的回顾到对准客户的寻找和了解⋯⋯可以说，与销售拜访有关的方方面面的准备和实施
工作，在本书中都有所描述，是广大销售人员从事销售拜访工作的必备锦囊。
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《销售人员的十堂专业必修课》

书籍目录

第一课 你是优秀的销售人员吗
第二课 追求成为顾问式的销售人员
第三课 如何给客户留下美好的第一印象
第四课 如何了解客户的需求
第五课 迎合客户的需求――陈述利益
第六课 获取承诺及跟进工作
第七课 如何处理客户的负反馈
第八课 寻找准客户
第九课 销售拜房前的准备工作
第十课 销售拜访后的回顾与评估
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《销售人员的十堂专业必修课》

章节试读

1、《销售人员的十堂专业必修课》的笔记-第二堂 

        第二堂
销售人员的阶段：
1.�信息搜集员
2.�产品讲解员
3.�问题解决者
4.�顾问和伙伴

客户-导向式而非销售-导向式：
客户下次会不会再向你购买，销售人员不能令顾客买错产品

2、《销售人员的十堂专业必修课》的笔记-第三堂：第一印象

        第三堂：第一印象

专业的形象是获得信任的第一步：
1.�服饰（正式）
2.�仪态
3.�声音（中音到低音，有起伏）
4.�表情（自信、放松）
5.�身体语言（看对方的鼻或嘴，不要用小动作暴露自己的紧张情绪，保持关注的心态）

有效的开场白令拜访顺利进行：
1.�融洽气氛-闲聊
2.�提出拜访目的
3.�陈述拜访达到的相关益处（为什么）
4.�核实是否认同

开场白的注意事项
1.�问自己客户为什么花时间接待你
2.�不让闲聊浪费你和客户的宝贵时间
3.�不在开场白提及太多产品信息（令顾客有防备感）
4.�时间安排对客户合适吗？
5.�座位与客户90度

3、《销售人员的十堂专业必修课》的笔记-第五堂 聆听

        第五堂 聆听

寻找客户的需求：
1. 拜访前研究
2. 提问
3. 聆听

聆听技巧：

Page 4



《销售人员的十堂专业必修课》

听清事实
听到关联
听出感觉

什么会影响听清言语内容？
环境因素
心理因素
情绪因素
客户因素

优秀的销售人员用50%的时间获取顾客的需求，35%的时间陈述产品。

4、《销售人员的十堂专业必修课》的笔记-第四堂

        第四堂

期望、目标
（需求）
现状

询问的重要性：
�了解客户的想法和观点
�客户导向式销售的要求
�表达了对客户的关注

询问方式
1. 开放式：5W1H
2. 封闭式问题：肯定/否定，二选一
3. 高获得性问题，锁定在需求范围内
4. 想象式问题：获得额外信息

询问的策略：
1. 一般开放式：收集广泛信息；
2. 高获得性问题：确认需求范围；
3. 封闭式：抓住需求点/确认澄清；
4. 想象式：鼓励顾客决定/发现需求

5、《销售人员的十堂专业必修课》的笔记-第六堂 满足客户的需求

        第六堂 满足客户的需求——陈述利益

特性：产品的固有属性；对任何人都一样
益处：产品的优点；对客户的价值；满足顾客需求；对不同人是不同的
先特性后益处，显专业。

如何满足客户需求：
1. 认同客户——重复顾客的需求
2. 用产品的特征和利益满足顾客的需求
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《销售人员的十堂专业必修课》

3. 用推广工具，支持和证明你的观点
4. 核实认同

如何正确使用推广材料和证明材料：公司推广资料、政府证明、媒体证明
选择正确资料，贵精不贵多
资料完好无缺
熟悉材料（文字对着顾客）
保持目光接触（掌握客户态度）
手掌、手指保持清洁
用笔助讲解
与客户保持适当距离（1m左右）

6、《销售人员的十堂专业必修课》的笔记-第一堂

        销售人员的专业知识
1.公司状况及产品知识
2.竞争者的状况及其产品知识
3.客户的全面信息
4.行业状况
5.环境状况

态度决定一切
1.销售业绩既取决于拜访客户的效果，也取决于你与客户在一起的世界。

寻求发展的态度
1.主动学习多方面知识 
2.集中全力
3.制定长远目标

销售拜访时的态度
自信
真诚
不要支配客户购买
双赢

销售的技能：
1.观察力
2.吸引力
3.沟通力
4.说服力
5.想象力
6.应变力（自信、知识）
7.满意力
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