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前言

　　不管是企业还是销售员，销售的直接对象是消费者，你只有掌控了这一批人，你才能在竞争激烈
的销售行业中立于不败之地。
　　苹果电脑公司曾推出Macintosh（麦金塔）电脑操作系统，这一系统不管是性能还是技术，自始至
终都在业界处于领先地位，其技术实力远远超出了微软和他们的Windows系统，但Macintosh系统上市
后，却败给了Windows系统，当时，据调查显示Macintosh系统的市场份额不足Windows系统的5％。
　　这是什么原因呢？
　　原因在于苹果公司过于迷恋技术，而忽略了对客户的研究，忽略了客户对消费的需求。
苹果公司当时以为，不用考虑客户想要什么，只要拿出最好的产品，超越对手，客户自然就会去选择
。
于是，苹果公司在业界的一片赞誉声中，研发出了完全称得上卓越的产品Macintosh（麦金塔）系统来
对抗Windows系统这个被业界称为仅是合格的产品，但最终却失败了。
苹果公司败就败在了它没有把握住客户真正的需求&mdash;&mdash;方便、容易使用，而Windows系统
虽然性能平平，但操作起来非常简单容易，大大地弥补了Macintosh系统的不足，因此受到消费者的青
睐。
　　由此看来，客户才是决定你生死存亡的关键因素。
　　现在的销售员常常感叹销售难做，产品卖不出去，其中的主要原因就是客户难留，大多数顾客或
客户的忠诚度都很低。
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内容概要

身为销售员，你要清楚你所处的位置，客户就是你的“衣食父母”，明白了客户的这种地位，你能不
重视吗？
    《销售掌控术(超值白金版)》撷取销售过程中一些常见但却往往为销售员所忽视或困扰的方面，进
行深入浅出的分析，在某种程度上能为你拨开销售的迷雾，让你在掌控客户的路途上越走越平坦。
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第一章  谁能读懂客户的心思，谁就能拿下客户的订单  想掏客户的钱包，先学会去尊重  给予客户赞美
，生意自然成  把握好推销的度，别让顾客反感  客户讨价还价是因为害怕上当受骗  嫌货才是真正的买
货人  越是买不到的东西，顾客越想要  顾客是理性的，真货就不怕没有识货人  客户都渴望得到他人的
关怀和关心  掌握客户各不相同的需求第二章  向客户展现出亲和力，客户将用订单积极回报你  热情是
销售迈向成功的第一关键  亲和力让客户轻松卸下戒备心理  做活自己的销售，靠的就是坚持  客户需要
产品，更需要真诚的服务  微笑着去销售，就永远不会贫穷  客户就是上帝，给客户最真诚的服务  情感
最能打破客户的理智心态第三章  切准客户的“脉搏”，掌控客户方法是关键  和蔼型客户：亮出你的
情感招牌  分析型客户：给他足够的考虑时间  虚荣型客户：奉承是拿下他的最锋利武器  表现型客户：
用赞美的语言让他陶醉  防卫型客户：忍后再反戈一击  注重舆论型客户：找出第三者为其做参照    深
思熟虑型客户：适时给出恰当的建议  盛气凌人型客户：用道理去说服他埋单  多疑型客户：用事实给
产品增加分量第四章  做客户的心理“领路人”，聪明的销售员牵着客户走  做一流的销售员，牵着客
户走  善于引导，掌握谈话的全局  说好第一句话，让客户忘不了你  站在客户的立场上为他们考虑  告
诉客户今天能做的事今天做  用你的专业给客户指引方向  铺设美好的未来，给客户憧憬  报出产品的价
值，更能打动客户的心  掌握销售的提问技巧并加以引导  创造需求，让客户自愿上你的钩第五章  说服
客户的“拒绝”，辩口利辞让客户说“Yes”  用幽默去推销，客户也会爱上你  对客户“动之以情，晓
之以理”  会说话的人才能更好地走进客户  和客户沟通要注意九个忌讳  陷人僵局时，不妨跟客户“兜
圈子”  给客户讲讲故事，用故事感动客户  交流中，设法控制说话的主动权  “激将话术”：让客户不
得不成交第六章  结交客户的关系网，人脉就是销售员的钱脉  朋友多了，生意才做得活络  要获得成功
就得和成功的人在一起  丰厚的人脉能带来丰富的财脉  开动脑筋和客户建立关系  用好乔·吉拉德
的250定律  朋友多了，销售才能好做  建立关系网的经验借鉴第七章  消除客户的“壁垒"，与客户达成
交易依靠技巧  让“守门人”接通预约电话有技巧  聪明的销售员，会将拒绝变为进攻  对不同的客户，
要强调产品不同的利益  寻找共同的话题，和客户建立互信关系  向客户付出关心，让客户产生亲近感  
方法正确，善用技巧，让客户埋单不难  单刀直入，从客户最关心的利益人手  金牌销售员的谈判技巧
大集结第八章  做足客户的工作，成功销售在于做好策略  换一种思路，用逆向思维做销售  吊客户的胃
口，让市场带点“饥饿感”  做足客户的人情，让客户有亏欠感  山穷水尽时，反其道而行之是个策略  
多提问，在问中让客户频频点头  先谈产品价值，最后再谈价格  “欲将取之，必先予之”    利用二选
一法则，不给客户以退路  在无计可施时，不妨以退为进  做好售后工作，稳固已有的老客户群第九章  
注重销售的细节，细节决定销售的成败  注意，永远让客户先挂上电话  给客户打电话时，也不忘衣着
整洁  为客户守住秘密，取得客户的信赖  客户的兴趣爱好是销售的风向标  拜访前，一定要做足准备工
作  在客户开门时，就给客户营造出好感  征服客户要注意的四个细节  掌握倾听的技巧，打造金牌销售
员
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章节摘录

　　韦伯先生来到农场，就去询问负责这个农场的销售代表。
　　销售代表说：&ldquo;这个农场的人都是铁公鸡，一毛不拔，我们没法卖给他们任何东西。
此外，这些人似乎对我们公司有很大的意见。
我们试过了好多办法，但依然不能改善与他们的关系。
&rdquo;所有的推销员都向韦伯先生这样反映，也许菲亚公司真的没有希望能占领这片市场了吧，因为
公司的几位销售精英都屡次失败了。
　　能不能占领市场，韦伯先生认为这些人说了都不算，无论如何自己都要去试一下。
　　一天，他来到一家农户的家门前，轻轻地敲着门。
门被一位老太太打开，但她只从门缝里探出头来，这位老太太看见韦伯先生，以为他又是菲亚公司派
来的说客，想让她买东西。
于是，她就条件反射似的立即关上门。
韦伯先生并没有因此而受挫，他耐心地再次敲门，老太太再次将门稍稍打开，然后把自己对菲亚公司
的不满一股脑儿地全说了出来。
　　听完老太太的诉说后，韦伯先生说：&ldquo;抱歉，我们打扰您了。
但我不是来这儿推销电器的，我只是想跟您买一些鸡蛋。
&rdquo;　　老太太听到韦伯先生的来意后，门开大了点儿，但是仍然用可疑的眼神瞧着韦伯先生。
　　&ldquo;我看您这里养了许多多明克鸡，我想买一公斤鲜蛋。
&rdquo;韦伯先生说道。
　　&ldquo;你怎么知道我养的是多明克鸡呢？
&rdquo;老太太怀疑地问。
　　&ldquo;我自己也养鸡，但我从来没见过这么优良的多明克鸡。
&rdquo;　　&ldquo;那你为什么不吃自己的鸡蛋呢？
&rdquo;老太太问。
　　&ldquo;因为我养的鸡下的是白蛋。
当然，您如果自己下厨，就知道做蛋糕　的时候，白蛋是比不上棕蛋的。
我太太为她的蛋糕而自豪。
&rdquo;　　那位老太太放心地走了出来，表情温和多了。
同时，韦伯先生的眼睛到处打量着，发现这家农舍装置了一个很好看的牛棚。
　　韦伯先生于是说：&ldquo;我打赌，您养鸡所赚的钱，比您先生养乳牛所赚的钱还要多。
&rdquo;　　&hellip;&hellip;
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