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内容概要

销售，就是介绍商品的价值，以满足客户特定需求的过程。
销售是一种深入大众的行业。
说得夸张一点，生活在当今社会中，我们无时无刻不被销售行为影响着。

销售行业变幻莫测，无论是产品还是客户需求，都日新月异，所以说，要驾驭复杂的销售市场，销售
人员就必须掌握高超的销售技巧，做到以不变应万变。

销售技巧是一个销售员销售能力的体现，同时也是一种工作技能。
销售过程是人与人之间沟通的过程，其宗旨就是动之以情、晓之以理、诱之以利。
不论是客户消费心理、产品专业知识、市场分析能力，。
还是自身的表达、沟通能力，只要找到并掌握了技巧，都可以在短时间内将咱’身的销售水平提升到
一个新的高度。

为了提高销售成功率，世界各地的销售人员采用成千上万种销售方法，仔细观察，你会发现每个销售
员在自己的领域内都能灵活运用各种法完成自己的销售任务。
但是同样不可否认的是，这些类型各异的销售方法中，的确存在着一些优秀的技巧，有幸掌握它的人
多半都能取得更好的销售业绩。

本书汇集了一些顶级的销售法则，旨在与大家共享、共勉。
在这里，你会发现更有效、更实用的销售技巧，通过运用这些技巧，你能够提高销售成功率，降低失
败的风险。
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章节摘录

　　像商品一样展示自己　　走在商场里，我们除了会看到柜台里琳琅满目的商品，还会看到穿戴整
齐、满面笑容的售货人员。
每每在这样的环境下购物，我们都会感到舒心、惬意，因为我们在买到称心商品的同时，也买到了满
意的服务。
即便我们没有满载而归，商场的良好服务也给我们留下了极深的印象。
　　销售人员的服务本就是一种商品，在没有卖出实物产品之前，他就已经开始了销售行为，因为他
在此时已经成为了一种特殊的商品，在客户和商品之间架起了一道桥梁，只有当他自身吸引了客户，
客户才有可能会对他所进一步介绍的产品感兴趣，从而做出判断，决定买或不买。
　　客户接受了销售人员，才会进而接受其产品。
因此，销售人员在销售产品时，首要的任务就是让客户能够接受自己，对自己产生信任。
如果客户对销售人员有诸多的不满和疑问，即使是再好的商品也难以引起他的兴趣，从而拒绝购买。
　　那么销售者应该以怎样的方式吸引客户呢？
首先我们要清楚，在客户准备实施&ldquo;购买&rdquo;这一行为时，他首先必须要做的就是与销售人
员进行沟通，了解商品的详细信息。
而在这一过程中，如果销售人员彬彬有礼、服务周到，自然就会引起客户的好感，从而使客户接受他
所介绍的产品；反之，如果销售人傲慢无礼、甚至态度恶劣，那客户就会立即心生厌恶，即使他原本
有意向购买你的产品，也会因此避而远之。
　　伟大的销售人员乔&middot;吉拉德曾说：&ldquo;推销的要点是，你不是在推销商品，而是在推销
你自己。
&rdquo;所谓对客户推销你自己，其实就是让他们喜欢你、相信你，并且愿意接受你，简言之，就是要
让客户对你产生好感。
实际上，销售与购买，简单来说就是销售人员与客户之间的一种交往活动。
既然是交往，只有彼此之间产生好感，相互接受，才能够继续发展下去，建立可能的买卖关系。
　　很多时候，销售人员就像是一件又一件的商品，至于要怎样做一件人见人爱的&ldquo;抢手
货&rdquo;，就要看你如何展示你自己。
对于一件商品来说，它拥有内在的品质和外在的包装，只有当两者都使人满意时，人们才愿意购买，
产品也才会畅销。
同样，对于一个想要把自己当成商品推销出去的销售人员来说，也要注意自己的外在形象与内在的品
质，这样我们的客户才会看得舒心，买得称心。
　　为了保证我们自身和产品都畅销，我们必须使自己成为客户最想看到的样子，无论是外表还是品
格我们都要不断地改进。
首先我们必须注重我们的外表，简单地说，就是我们从头到脚每一个部位都不得马虎；其次我们必须
修养自己的人格，注意自己的言谈举止，必须把自己培养成一个高素质的人。
对待自己以及客户，就像是所在行业里受过最高教育、最有学问的人一样。
这样你才会从内在散发出一种人格魅力，使对方不得不被我们所吸引。
　　从某种意义上讲，推销的根本就是在推销自己，如果客户对你有好感，那么他自然会对你的产品
产生一种信赖、放心的感觉，此时成功也就在眼前了。
为什么客户会对你的产品产生信赖和放心呢？
因为你的努力使人看起来如此舒心，客户先是喜欢你，自然就愿意相信你，这是人之常隋。
总之，要尽可能使你成为别人最想买的&ldquo;东西&rdquo;，这样你才能成为受人欢迎的&ldquo;畅销
品&rdquo;。
　　塑造打动人心的第一印象产品干净、整齐地摆放在适宜的橱柜里，在灯光的照耀下颜色倍显鲜亮
，自然就会强烈吸引客户的眼球，从而给客户留下正面的心理暗示。
反之，若产品肮脏、凌乱地被随意堆在某个地方，客户看到自然就会避而远之，进而对此产品产生负
面的心理印象。
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这就是所谓的印象效应，影响着一个人对一事物的判断。
　　很多人都相信直觉，相信感官上的第一印象。
虽然我们不赞同以貌取人，但我们不得不承认，人与人之间在第一次交往时给对方所留下的印象通常
都会在对方的头脑中占据主导地位，影响双方将来进一步的接触和交流。
销售就是一种交往行为，这种行为必然要产生的一种现象就是与陌生人频频打交道，其结果必然会与
客户之间制造无数个&ldquo;第一印象&rdquo;。
　　既然如此，第一印象的好坏对销售人员能否成功销售也就有着至关重要的影响。
俗话说，&ldquo;良好的开端，是成功的一半。
&rdquo;对于销售人员来说，能否给客户留下良好的第一印象，有时候在很大程度上也影响着客户是否
会接受并购买你的产品。
所以说，销售人员的个人形象十分重要，要想推销产品必须先推销自己，只有先把自己成功地推销给
客户，客户才会考虑你的产品。
　　&hellip;&hellip;
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