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内容概要

　　打电话打到口干舌燥，发短信发得头昏脑涨；西装领带皮鞋，衣冠楚楚地穿梭在公交、地铁间；
日出而作，日落而息，躺在床上冥思苦想未成交的原因；黎明即起，又开始了新一天的拜访⋯⋯这就
是当今一大批销售人员的生存状态，这就是那些渴望成功的年轻销售人员的奋斗缩影。
乔·吉拉德的故事始终是销售界的神话，那么到底如何才能做好销售？

　　本书根据知名实战销售系统训练专家唐朝老师的光盘《引爆销售》整理而成，它是作者多年实战
销售经验的提炼和总结，是一本操作性很强的销售类实战书。
它用平实的语言、实用的案例，手把手教你如何寻找客户、如何与客户沟通以及如何与客户成交，让
你从销售新手成为销售精英。
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作者简介

唐朝，行动成功国际教育集团销售导师，实战销售系统训练专家。
她做销售，从零开始，一线实践，十年磨一剑。
卖东西，她肯定得销售冠军！
带团队，她也一定业绩第一！
因为她总结出一套激发团队潜力，达成销售目标的绝招。
她的训练帮助过上万名销售人员突破自我，她的方法推动了500多家企业建立销售系统，创造了业绩翻
番的销售奇迹。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<引爆销售>>

书籍目录

前言
上篇　找对人——寻找客户
　第1章　成交从正确的认识开始——开发客户前的8个问题
　　1. 我到底在卖什么
　　2. 我的客户必须具备哪些条件
　　3. 客户为什么会向我购买
　　4. 客户为什么不向我购买
　　5. 谁是我的客户
　　6. 我的客户会在哪里出现
　　7. 客户什么时候会买、什么时候不买
　　8. 谁在跟我抢客户
　第2章　条条大路通成交——客户开发的15种常用渠道
　　1. 随时随地交换名片
　　2. 参加专业聚会、专门研讨会
　　3. 结识同行
　　4. 黄页查询
　　5. 查询台查询
　　6. 向专业名录公司购买
　　7. 请已买你产品的客户推荐
　　8. 亲朋好友介绍
　　9. 专业报刊的收集整理
　　10. 公司内部信息
　　11. 网络查询
　　12. 客户转介绍——金锁链法则
　　13. 发动有影响力的客户推荐
　　14. 路牌广告、户外媒体
　　15. 到名片店收集名片
　第3章　精准聚焦——评估你的客户
　　1. 对客户资格的评估
　　2. 对客户需求量的评估
　　3. 对客户购买力的评估
　　4. 对客户决策权的评估
　第4章　有备无患——如何建立客户资料档案
中篇　说对话——沟通
　第5章　千里之行始于足下——有沟通才有销售
　　1. 沟通的三种状况
　　2. 销售的障碍就是沟通的障碍
　第6章　牢记你的军规——沟通法则
　　1. 以对方为中心
　　2. 公式：人+事+人
　　3. 说20%听80%
　　4. 站在对方的立场上看问题，引起共鸣
　　5. 厘清具体问题，拿出解决方案
　　6. 问话是所有销售沟通的关键
　　7. 价格与脑袋相连，而价值与心相连

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<引爆销售>>
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结语
后记
附录　这些企业做到了“引爆销售”
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章节摘录

　　第1章　成交从正确的认识开始&mdash;&mdash;开发客户前的8个问题　　我常常讲，销售人员分
为两种。
一种叫&ldquo;有备而来&rdquo;，他们会在销售之前做各种准备，他们会对客户进行分类，他们清楚
地知道哪些才是自己的准客户，他们会花时间花心思去了解产品、了解客户，因此工作效率高、销售
业绩好；还有一种销售人员，我称之为&ldquo;即兴发挥&rdquo;，他们不做任何销售准备，也不懂得
区分客户。
这一类人偶尔会赢，但大多数时候都会输。
在开发客户之前，你要先回答自己八个问题，不把这八个问题搞清楚，你接触的客户越多，最后死得
就会越快。
　　1．我到底在卖什么　　在开发客户之前，在你决定走出去推销产品之前，你首先要问自己第一
个问题：我到底在卖什么？
　　我的产品到底具有哪些优点，有哪些人会急切地需要我的产品？
这是你首先需要弄清楚的。
有些销售人员，对自己所销售的产品漫不经心，没有弄清楚自己在卖什么，就匆匆走出去向客户推销
。
这些人通常在面对客户时，只有几句话：&ldquo;你好，我是某某公司的。
我们公司的产品质量很好，服务也很好，价格也便宜。
&rdquo;然后围绕这几句话，对着客户&ldquo;啪啪啪&rdquo;地放机关枪。
　　可是你站在客户的角度想一想：你产品再好，和我有什么关系，我为什么要购买？
所以，你不仅要站在自己的角度想我在卖什么，而且还要站在客户的立场、站在客户的角度问自己：
我到底在卖什么？
弄清楚这个问题，你才能更精准地知道哪些人会成为自己的客户。
有个学员曾经跟我分享过一个故事：　　他曾和朋友一起在旧货市场淘了几件晚清时期的青花瓷器。
可是卖东西的人根本不知道它们的年代、用处，甚至连它们是哪类器物都说不清楚。
他只是告诉那个学员，他的卖价是他收购的价格加上运输成本和一点利润。
　　&hellip;&hellip;
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