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前言

对于一名销售人员来说，如何推开销售之门是至关重要的。
    只有推开了销售之门，才能在销售的天空自由翱翔。
然而，推开销售之门，是需要技巧和耐心的。
美国的汽车推销大王乔·吉拉德说过：“销售技巧来源于特定的销售场景之中，你的业绩来源于你的
销售过程。
”    本书能让更多初入销售“战场”的年轻人快速掌握销售的理念和技巧，它从练好销售基本功、了
解客户的需求信号、掌握预约客户的诀窍、做好拜访客户前的功课、打好拜访客户的战争、巧妙应对
客户的疑问、学会快速拿到订单、电话跟踪签单的技巧八个方面由浅入深地介绍了销售工作中碰到的
各项困难及应对技巧。
也为初人职场的销售人员提供了一个有效的借鉴，让他们在销售之路上平步青云，快速提升自己的业
绩。
    总之，它旨在为销售人员解决各类销售中遇到的问题，并为之提供实用的方法和案例，其在内容上
具有三大特点；    实用性    书中的每一章节均是销售人员在工作中经常遇到的困惑和难题，针对这些
难题和困惑，书中做了详细的分析和解答。
    可操作    全书摒弃了枯燥的销售理论，语言生动幽默，重点介绍如何去销售，如何应对客户提出的
难题，能够让你在轻松的阅读中找到打开销售之门的“钥匙”。
    立意新    它重点针对的是那些刚刚步人销售行业的销售人员，也许他们正在为业绩而苦恼，也许他
们正在因客户拒绝而迷茫，而这本书正是为他们指引方向的一盏明灯。
    我们真诚地希望每一位读过本书的读者都能够有所收获，都能够提高自己的销售业绩。
我们也相信，当你读完这本书后会惊奇地发现：原来销售是如此简单！
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内容概要

　　本书从练好销售基本功、了解客户的需求信号、掌握预约客户的诀窍、做好拜访客户前的功课、
打好拜访客户的战争、巧妙应对客户的疑问、学会快速拿到订单、电话跟踪签单的技巧八个方面由浅
入深地介绍了销售工作中碰到的各项困难及应对技巧。
它旨在为销售人员解决各类销售中遇到的问题，结合实际案例，为之提供实用的应对方法，让更多初
入销售“战场”的年轻人快速掌握销售的理念和技巧。
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作者简介

　　张艳凯，汉语言文学和国际经济与贸易双学士学位，从销售员一步一步升到营销总监，对销售技
巧颇具心得，以现实生活的实际案例引发人生哲学的手法是其一贯的写作文风，文笔幽默，深受读者
的喜爱与追捧。
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书籍目录

第一章 知己：练好销售的基本功
　1.勤奋是销售的基础
　2.销售必备的知识技巧
　3.销售的PDCA步骤
　4.倾听比倾诉更重要
　5.正确看待竞争对手
第二章知彼：了解客户的需求信号
　1.懂得以客户为导向
　2.客户的动机与差异
　3.明确了解客户需求
　4.设法取得客户信任
　5.帮助客户购买商品
第三章约见：掌握预约客户的诀窍
　1.学会寻找共同话题
　2.快速达成思想共识
　3.最大限度接近客户
　4.约见普通客户技巧
　5.约见高端客户技巧
第四章备战：做好拜访客户前的功课
 1.做好拜访前的准备
 2.如何掌握客户信息
 3.成为产品应用专家
 4.划分你的目标客户
 5.准备工作要有限度
第五章行动：打好拜访客户的战争
　1.准确把握客户心理
　2.了解客户实际需求
　3.刺激客户购买欲望
　4.消除客户内心顾虑
　5.注意拜访中的细节
第六章现场：巧妙应对客户的疑问
 1.打消客户后顾之忧
 2.告诉客户“价格不高”
 3.解决销售常见难题
 4.正确处理客户投诉
 5.驱散客户心中疑虑
第七章促交：学会快速拿到订单
 1.签单前的临门一脚
 2.迅速抓住客户的心
 3.从容应对客户拒绝
 4.善于把握成交时机
 5.迅速签订交易订单
第八章 跟单：电话追踪签单的技巧
　1.如何接听客户电话
　2.妥善处理客户异议
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　3.学会应对各类客户
　4.设法叩开客户心扉
　5.掌握电话签单技巧

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<推开销售之门>>

章节摘录

(2)善于倾听能够更快地掌握客户的本质需求    能否掌握客户最本质的需求是一次销售谈判是否能够成
功的关键所在。
你在倾听客户诉说的过程中，可以了解到他需要什么样的产品和服务，对你的产品和服务存在哪些意
见和建议，这样一来，你就能够在无意间摸透客户心中的“底牌”，有利于你下一步的销售工作。
    当你彻底弄清客户的本质需求后，可以更加有针对性地向客户介绍产品，这样才能打动客户，使客
户跟你迅速签单，最终完成交易。
因此，仔细倾听客户的本质需求，是一个销售人员必须具备的重要素质。
    总之，对于一个成功的销售人员来说，倾听比说话更为重要，当你满足了客户的倾诉欲望时，客户
往往也能够满足你的订单要求。
所以，在与客户的交流过程中，一定要沉得住气，只要沉住气，就能够占据主动。
想要达到不开口就成功获得订单，就要学会不动声色、沉住气，让对方先开口。
    被称为“发明大王”的爱迪生曾经在20岁的时候，在金业证券及电报公司担任电气工程师。
在这个岗位上，爱迪生对当时的许多通信器材做了改进。
此外，他还发明了“金价值通信器”的装置，并且申请了专利。
    有一天，爱迪生所在的公司的两位董事找到他，说是总经理请他有事商量。
爱迪生来到总经理的办公室，总经理告诉他，公司想要收购他的“金价值通信器”装置，问他想要卖
多少钱？
爱迪生心想：“如果能卖到5000美元，我就满足了。
当然，如果公司真的打算买下来，给的价钱少一点，我也能够接受，因为我现在正需要一笔钱来购买
实验器材。
”爱迪生刚要开口，但转念一想，怕公司拒绝。
他微微一笑，看着总经理。
    总经理再次问道：“爱迪生先生，我们正需要你的‘金价值通信器’，你打算将它卖多少钱？
”    爱迪生对总经理说：“这个我不太好说，你看它值多少钱，你给我开个价钱，只要价钱合理，我
不会犹豫的。
”    “如果要我开价的话，我最多只能出40万美元。
”总经理说。
    “天啊！
40万美元，比我最初的预计高了整整80倍。
”爱迪生心花怒放，他很快与总经理达成了协议。
    后来，爱迪生利用这40万美元，购买了更多的实验器材，开始了自己的发明事业。
而让他获得这笔财富的那个“技巧”，他也牢牢地记在了心里。
    “请你开个价吧！
”爱迪生利用这句话，又将自己发明的两个专利各以10万美元的价格卖给了西联电报局。
“沉得住气，让对方先开口”这一技巧，让爱迪生获得了高额的利润。
    爱迪生虽．然不是销售人员，但他的这种沉得住气的“倾听”技巧，无疑是高妙的销售技巧。
销售人员在工作中，不妨也试着沉住气，努力“倾听”客户的心声，说不定你也会有意外的“收获”
。
如果这一“技巧”能够在工作中有效利甩的话，你就会很快在销售工作中掌握主动，占据优势。
    可见，倾听是多么重要，如果你能掌握这项技能，就能够提高自己的“交谈”能力，因．为，倾听
也是一种交谈。
但是，倾听并不是一定非得在社交场合或与人谈业务时才用得着，也并非是身份低、职位低的人才需
要这样做。
曾经有位著名评论家这样说过：愈是伟大的人，愈会提供给别人说话的机会；愈是卑微的人，愈会积
极争取说服别人的机会。
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    销售高手总是专心倾听，而能力平府的人总是专心诉说。
所以，请你谨记下面这些现象：许多高层领导人不论在何种场所，都会用更多的时间征求别人的意见
，而用较少的时间提供给别人意见。
这些人在做决定时，总不忘记问别人：“你认为如何呢？
”“你要提供给我什么意见呢？
”“在这样的情况下，你会如何解决呢？
”    要知道。
你的耳朵就是你吸收知识的利器，它可以随时提供你创造决定性构思的“原料”。
如果你只顾着和别人说话，就学不到东西。
但是，如果你不开口，只是用耳朵聆听别人说话，就可以学到许多可以学到的东西。
为了要用聆听别人说话来强化你的创造力，你必须实践下面三项计划：    第一，尽量给予别人说话的
机会    即使是一对一的个别谈话也应如此。
你可以向对方说：“让我听听你的经验。
”“关于这个问题，你有什么意见？
”    用这样的方式引发对方的思考，创造他说话的机会。
而且，你也可能会因为让他有了说话的机会，而引发他对你的好感。
    第二，以提出问题的方式补充你的意见    别人的意见可以帮助你把可能有缺漏的意见补充得更周详
，更完整。
所以你可以问对方：“对于我的看法，你有什么意见？
”对于任何事情你都不应该过分武断，而聆听别人的意见是避免你陷于武断的最好方法。
    P21-23
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