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前言

面对长篇累牍的文字，你是否觉得昏昏欲睡？
看到图书对销售情景的描述，你是否感叹自己想象力匮乏？
大段的技巧说教，是否让你虽通读全书却不得要领？
    “莫萨营销漫画销售场景系列”图书努力让销售技巧类图书既生动好看，又能够提供丰富的知识与
技巧，同时具备较强的实用性和可操作性，帮助读者在轻松阅读的同时，掌握各种销售技巧，灵活处
理销售过程中的各种问题，最终达到“销售能力项项强、销售业绩节节高、职业生涯步步广”的目标
。
    本系列图书针对各类销售人员分别塑造出几位不同的主人公，将他(她)可能遇到的关键销售场景以
漫画的形式展现出来，并配以精彩的现场评析、丰富的销售宝典、实用的讲话技巧、精辟语言和可能
遇到的误区提示，让各类销售人员快速掌握实用的方法和技巧，帮助他们顺利完成交易。
    “莫萨营销漫画销售场景系列”图书共计四本，分别是《我的第一本漫画销售书——经典销售场
景109例》、《我的第一本漫画销售书——服装销售场景108例》、《我的第一本漫画销售书——汽车
销售场景112例》、《我的第一本漫画销售书——保险销售场景103例》。
    本系列图书根据情景需要，设计了场景直播、现场评析、销售宝典、话术金句、巧避误区五大模块
，从不同的角度帮助销售人员提升销售技能。
本系列图书有如下三大特点。
    1.立体生动    系列书“场景直播”模块采用了漫画形式，栩栩如生地展现了销售人员在面对各种销售
情景时的处理方式，生动、逼真的人物对话和形体动作跃然纸上。
    2.全面模拟    系列书覆盖各类销售的全过程，全方位地模拟了可能发生的各种销售情景，让销售人员
在各个销售阶段都能有相同或类似的范例参考，快速找到解决方法。
    3.好用有效    在本系列图书中，我们针对各种销售情况和问题，总结出了相应的“话术金句”供销售
人员在实际工作中灵活套用，帮助销售人员在与顾客沟通和交流的过程中做到游刃有余。
    “莫萨营销漫画销售场景系列”图书适合销售一线的各类销售人员使用，也可作为企业培训、指导
销售人员的参考用书，或供培训师开发销售培训教材时参考。
    由于作者时间、经验有限，本书难免存在疏漏，恳请各位读者在阅读本系列图书时提供宝贵意见。
    在本书编写的过程中，孙立宏、王淑燕、董连香、刘井学、刘伟、董建华、孙宗坤、高佳瑜负责资
料的收集和整理，邓长发、廖应涵、王建霞、王玉凤、任玉珍、庄惠欢、李苏洋、张春、宫小龙、唐
娟、唐璐璐负责插图的制作，在此一并表示感谢。
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内容概要

　　《我的第一本漫画销售书——经典销售场景109例》通过生动、有趣的漫画详尽展现了销售人员在
销售过程中可能遇到的各类常见问题，从销售过程的开始阶段到销售结束的收取账款、售后服务阶段
，全面阐述了整个销售过程中各种场景的处理方法和技巧，为销售人员顺利成交提供了参考范例和指
导。

　　《我的第一本漫画销售书——经典销售场景109例》适合一线销售人员阅读，也可供培训师开发销
售培训教材时参考使用。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<我的第一本漫画销售书>>

书籍目录

第一章　寻找客户——众里寻他千百度　
　第一节　找到客户有渠道　
　　场景1　抓住上门的每一位客户　
　　场景2　让名片帮助你寻找客户　
　　场景3　时刻挖掘身边的潜在客户　
　　场景4　利用公共资源寻找客户　
　　场景5　邀请老客户介绍新客户　
　　场景6　通过亲戚朋友找客户　
　　场景7　多参加聚会也能有收获　
　第二节　关键人物仔细寻　
　　场景8　利用销售部找关键　
　　场景9　寻求其他部门帮助　
第二章　登门拜访——早起的鸟儿有食吃　
　第一节　拜访之前须策划　
　　场景10　找到拜访理由　
　　场景11　预约拜访时间　
　　场景12　选择见面地点　
　　场景13　设计拜访提问　
　　场景14　如何应对客户的“没兴趣”　
　　场景15　如何应对客户的“资金紧张”　
　　场景16　如何应对客户的“等我约你”　
　第二节　做好准备早见面　
　　场景17　仪容仪表整理好　
　　场景18　调节心理干劲足　
　　场景19　工具资料提前备　
　　场景20　寒暄客套调气氛　
　　场景21　准备精彩开场白　
第三章　拉近距离——处处留心皆学问　
　第一节　关注细节生好感　
　　场景22　真诚地赞美客户　
　　场景23　成为客户的粉丝　
　　场景24　关心客户的身体　
　　场景25　与客户“套近乎”　
　　场景26　赞美客户的家人　
　　场景27　重视客户身边人　
　　场景28　寻找与客户的共同点　
　　场景29　从房间摆设找到话题　
　　场景30　积极回应客户的话题　
　第二节　提供利益固友谊　
　　场景31　向客户送上祝福　
　　场景32　为客户送点小礼物　
　　场景33　常邀请客户聚餐　
　　场景34　为客户提供帮助　
　　场景35　主动为客户分忧　
第四章　产品推介——找准靶心快出手　

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<我的第一本漫画销售书>>

　第一节　展示产品找机会　
　　场景36　挖掘引导客户需求　
　　场景37　抓住特性介绍产品　
　　场景38　邀请客户亲自体验　
　　场景39　转化产品的缺陷　
　　场景40　切中客户的关心点　
　　场景41　现场气氛巧妙把握　
　　场景42　通俗解释专业问题　
　第二节　产品报价讲策略　
　　场景43　先介绍价值再报价　
　　场景44　报价须留适当空间　
　　场景45　报价后勿轻易降价　
　　场景46　搬出上级巧妙报价　
　　场景47　明晰产品报价依据　
　　场景48　利用成交记录报价　
第五章　排除异议——拨开云雾见青天　
　第一节　做足准备心不慌　
　　场景49　尊重客户异议　
　　场景50　探寻真实异议　
　　场景51　选择恰当时机　
　第二节　排除异议有方法　
　　场景52　给客户戴高帽　
　　场景53　忽视客户异议　
　　场景54　列举产品优点　
　　场景55　补偿产品缺点　
　　场景56　“打太极”推走异议　
　　场景57　接连反问破解异议　
　　场景58　直接反驳客户异议　
　　场景59　抓住重点突出优势　
　　场景60　使用假设排除异议　
　第三节　常见异议巧应对　
　　场景61　买不起　
　　场景62　太贵了　
　　场景63　我不需要　
　　场景64　没带够现金　
　　场景65　再考虑一下　
　　场景66　已经有供应商　
　　场景67　别家的更便宜　
　　场景68　对质量不放心　
　　场景69　对服务不满意　
第六章　促成交易——一锤定音获双赢　
　第一节　促成交易重策略　
　　场景70　抓住购买信号　
　　场景71　卸掉成交压力　
　　场景72　给客户讲故事　
　　场景73　慎重许下承诺　
　第二节　刺激成交有方法　

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<我的第一本漫画销售书>>

　　场景74　直接成交法　
　　场景75　选择成交法　
　　场景76　假设成交法　
　　场景77　机会成交法　
　　场景78　最终问题法　
　　场景79　请求成交法　
　　场景80　异议成交法　
　　场景81　从众成交法　
　　场景82　诱导成交法　
　　场景83　幽默成交法　
　　场景84　试用成交法　
　　场景85　激将成交法　
　第三节　签约过程莫轻心　
　　场景86　签约之前莫忘形　
　　场景87　合同条款细确认　
　　场景88　买卖不成仁义在　
第七章　收取账款——金银落定心才安　
　第一节　积极催款是根本　
　　场景89　提醒客户打款　
　　场景90　上门收款预约　
　　场景91　核对到账款项　
　　场景92　及时致谢客户　
　第二节　软硬兼施显高招　
　　场景93　查明拖欠原因　
　　场景94　积极保持沟通　
　　场景95　示弱唤起同情　
　　场景96　拿出强硬姿态　
　第三节　常见理由有对策　
　　场景97　出纳不在　
　　场景98　没到付款时间　
　　场景99　我们资金紧张　
　　场景100　这事不归我管　
　　场景101　产品销量不好　
第八章　售后服务——细水长流汇江河　
　第一节　定期回访增感情　
　　场景102　回访使用情况　
　　场景103　经常问候老客户　
　　场景104　送出额外关怀　
　第二节　抱怨投诉及时解　
　　场景105　成交以后就变脸　
　　场景106　产品质量有问题　
　　场景107　事实与承诺不符　
　　场景108　叫你们主管出来　
　　场景109　售后服务太差了

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<我的第一本漫画销售书>>

章节摘录

版权页：插图：场景2 让名片帮助你寻找客户现场评析销售的第一步就是让客户知道自己。
为了做列这一点，麦多多对名片的使用可以说做到了极致，他随时随地发名片，甚至疯狂地“撒”名
片，成功地让更多人知道了自己，当人们有需要时，自然会拿起电话，拨通名片上面的电话号码。
销售宝典·如果想让潜在客户主动上门，那么就要让他知道你，了解你是做什么的。
要做到这一点，名片是最直接和最有效的武器。
·现代社会名片满天飞，很多人收到名片后可能连看都不看就直接丢掉，为避免资源的浪费，销售人
员在使用名片时一定要注意以下五点。
1.名片要有特色：最好较为特别、有创意，不要有太多头衔，只印上核心业务即可。
2.找准对象：发名片并不是越多越好，如果不是潜在客户群，那么发得再多也没用。
3.分清场合：在公共场合，适合发产品名片；上门拜访客户则应准备精致的名片。
4.形式百变：发名片不一定要面对面，有时可以将名片随公司资料邮寄给客户。
5.经常温习：用自身名片换回的客户名片，销售人员应常拿出来看看。
·在商务场合，销售人员与客户交换名片时，应注意一些礼仪，详细内容如下所述。
1.初次见面时，应在自报家门后递上名片。
2.递送名片时应用双手拿住名片的上端，正面朝向客户以方便阅读，并轻微鞠躬以示尊重。
3.收到客户名片后要起身点头致谢，当面阅读一遍，不要看都不看就收起来。
巧避误区·销售人员散发名片一定要讲究技巧，根据自己的产品、行业的不同，因时、因地、因事并
有选择性地发放名片，而不是盲目地漫天撒网。
场景3 时刻挖掘身边的潜在客户现场评析任何人都可雏成为你所售产品的购买者，很多时候，潜在客
户就在你身边，就看你能不能认出他。
麦多多在购物的时候还不忘寻找潜在客户，这种随时随地留意身边人、发现潜在客户的习惯正是优秀
的销售人员所必须具备的。
销售宝典·对于一名销售人员来说，无论是上街购物、周末郊游、出门做客，还是在公交车上、地铁
内、电梯里，都要擦亮双眼，时刻保持警觉。
·由于销售人员随时都可能遇到潜在客户，因此必须要提升自己的外在形象，注意自己的言行举止，
牢记自己的工作职责，以便给潜在客户留下良好的第一印象。
·销售人员要想挖掘潜在客户，就要做到以下四点。
1.多留意身边环境、身边的人与自身业务的联系。
2.多与陌生人沟通和交流。
3.培养敏锐的观察力与判断力，例如，房产置业顾问可随时留心出租、转让广告及人们关于买房的谈
话内容等。
4.接近客户前要做足准备工作，先了解客户的情况，上前讲话时一定要有所铺垫，不要在客户一头雾
水时贸然推销。
巧避误区 ·做销售要懂得“放长线，钓大鱼”，从身边找到的潜在客户也需要慢慢培养，才能建立合
作关系。
接触初期，潜在客户还对销售人员抱有很强的戒心，如果销售人员过早暴露出想卖东西给对方的想法
，那么可能会吓跑潜在客户。
·做销售还要保证“喜新不厌旧”，不要沉浸在寻找新客户的热情中忘记了维持老客户。
销售人员一定要在新老客户间保持平衡。
场景4 利用公共资源寻找客户现场评析在这个信息时代，“不求人”也能获得客户信息。
例如，网络、书报、大黄页、行业名录等公共资源上都有着大量的企业信息，如果销售人员善于挖掘
和利用，一定可以找到与自己销售产品相关的客户。
销售宝典·有助于销售人员寻找到客户的公共资源主要有网络、电视、广播、报纸、黄页、专业杂志
、企业名录、已公布的调研报告等。
·公共资源种类繁多、信息庞杂，要在其中寻找客户有如大海捞针。
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因此，销售人员不应盲目寻找，而应结合所处行业、产品特点、目标市场、消费者习惯等有针对性地
寻找。
·利用公共资源找客户的关键是要用心，在看似平常的地方发现文章，为此，销售人员要做到以下五
点。
1.经常翻阅资料类期刊、名录、报纸和杂志等，随时用笔勾画出对自己有价值的内容。
2.随时记录广播、电视等视听媒体播放的潜在客户的相关信息。
3.多收集相关展会参展企业名录，从中找到潜在客户。
4.充分利用网络媒体，通过搜索引擎或专业网站发现机会。
5.查看行业黄页，如家电黄页、玩具黄页等，收集第一手资料。
巧避误区·公共资源的质量良莠不齐，销售人员在利用公共资源寻找客户时往往会忽视前期的筛选，
销售人员应首选时效性较强、较为规范、较为完整的公共资源，以提高搜寻效率。
场景5 邀请老客户介绍新客户现场评析请老客户介绍是发掘潜在客户的重要方式，如果销售人置通过
优质的产品得到了老客户的信赖，通过周到的服务与老客户建立了良好的关系，相信老客户将很愿意
为你转介绍。
销售宝典·一般来说，请老客户介绍新客户有三个比较适宜的时机：一是在成交之后；二是在销售人
员推介很久却由于其他原因而无法达成交易时；三是在销售人员回访时。
·请老客户介绍的前提是销售人员通过真诚的服务赢得了老客户的信任，在请求介绍时销售人员可遵
循以下几个步骤。
1.表达自己的真诚，赢得客户对服务的认同。
2.进行自我工作描述，让客户明晰销售人员的价值观，为转介绍做好最后的铺垫。
3.要求客户转介绍的关键是通过相对准确的语言，为客户提供一个可以明确思考的范围或者对象，需
要销售人员此前对客户的谈话重点进行记录，例如，谈到和谁认识、和谁是朋友等。
话术金句·“王先生，这次买车，你感觉我的服务怎么样？
有没有什么做的不对的地方，您可以提出来，也可以帮我提高。
”(第一步，取得客户对服务的认同) ·“您的满意就是对我们最大的奖赏。
我们的职责就是通过专业服务为客户找到满意的产品，这离不开每位客户尤其是像您这样客户的支持
和帮助！
”(第二步，自我工作描述)·“如果您对我们的工作满意，还希望您能把我们的产品介绍给更多的人
，比如您身边的朋友，他们还有没有需要我们产品的？
”(第三步，提出转介绍请求)
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编辑推荐

《我的第一本漫画销售书:经典销售场景109例》编辑推荐：场景直播——描绘你可能遇到的场景；现
场评析——科学分析各种销售行为；销售宝典——为你展示丰富销售技巧；话术金句——向你提供实
用话术模板；巧避误区——助你远离可能犯的错误；五位一体，销售技能节节高！
如何寻找客户？
如何登门拜访客户？
如何拉近与客户间的距离？
如何推介产品？
如何排除异议，促成交易？
如何收取账款？
售后服务该注意哪些问题？
⋯⋯阅读张小琴编著的《我的第一本漫画销售书:经典销售场景109例》，快乐看漫画，迅速学销售。
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