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内容概要

　　销售员要想提升销售业绩，获得源源不断的订单，不仅靠一张能说会道的嘴，更重要的是具备百
试不爽的销售绝招，面对不同客户，在不同的情境下使用不同的销售技巧，都能实现快速成交。

　　本书结合销售过程中的典型问题，针对不同场景、不同对象，为读者打造出实战应用性强的提升
销售技巧的宝典。
书中以通俗的语言，配以翔实的案例，从开发客户、挖掘需求、有效沟通、提升礼仪、产品介绍、产
品劝购、消除异议、快速成交、售后服务等多个方面为您呈现每一个销售环节的销售技巧，令您有目
的性地逐步提高自己的技能，从而成为杰出的销售人员。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<销售技巧提升训练全书>>

书籍目录

第1章 白销售关键点。
业绩倍增不再难
　做销售的关键是取得客户的信任
　把握销售主动权，让客户接受你的意见
　运用250定律帮你获得更多的客户
　制订高目标，使你的业绩迅速成长
　站在客户的角度。
用真诚达成销售
　抓住客户心，让他记住你的产品
　站得越高，越能抢占销售先机
　想得到生意就先关照好客户
第2章 不“理”解销售．销售成交不会“理”你
　把销售当成一项宏伟的事业
　销售人员是客户的私人顾问
　让客户成为你真挚的朋友
　先把自己成功地销售给客户
　在销售中充分体现自我价值
　别把销售当成“一锤子买卖”
　销售的真谛在于“双赢”
　时刻把客户需求放在第一位
　销售不仅要结果，更要重视过程
　优秀销售人员都有着坚定的意念
第3章 理激励：最优秀的销售员就是我自己
　挖掘并肯定自己的优点
　坚持是销售必守的信念
　销售没有失败，放弃才是失败
　战胜怯懦的自己，让销售充满勇气
　时刻告诉自己，自己是最棒的销售人员
　理解销售是“高拒绝”工作
　不要受客户拒绝的打击
　绝不做输给自己的失败者
　从哪跌倒就从哪爬起来
　认定目标，勇往直前
　在销售中寻找无限的快乐
第4章 升形象，推销产品先要推销自己
　“第一眼”就让你的销售成功
　你的形象代表着产品的品质
　得体着装的TPO三原则
　男销售员着装应注意的细节
　女销售员仪表需注意的几点
　简单手势塑造礼仪形象
　销售完美形象之“站姿”
　销售完美形象之“坐姿”
　销售完美形象之“走姿”
　全方位打造自己的完美形象
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第5章 应用销售礼仪，让客户更加青睐你
第6章 出口成金，销售的业绩要靠口才的力量
第7章 精准找客户群的技巧
第8章 快速接近客户的技巧
第9章 与客户有效沟通的技巧
第10章 将销售目标和计划做到位的技巧
第11章 准而深地挖掘客户的内心需求的技巧
第12章 完美地展示你的产品的技巧
第13章 最具效用的产品劝购技巧
第14章 快速排除异议，解决难题的技巧
第15章 实现快速成交的技巧
第16章 催款要账和避免欠款的技巧
第17章 不容小视的售后服务
参考文献
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章节摘录

版权页：销售人员作为产品和客户之间的桥梁，首先代表的就是企业的形象，客户对销售人员的认同
比对产品的认同重要得多。
我们不难发现，销售过程是否成功完全取决于客户对销售人员的态度，可以说，取得客户的信任是销
售制胜的法宝。
销售行业中奉行着这样一句话：“三流的销售人员销售产品，二流的销售人员销售企业，一流的销售
人员销售自己。
”由此可见，销售的最高境界在于“销售自己，取得客户的信任”。
我们经常能看到这样的情况，可能某个产品并不是同类产品中最好的，但它的客户却是最多的。
究其原因不难发现，是这个产品销售人员的工作态度获得了客户的信任，所以才能够获得很好的销售
业绩。
赢得客户信任是销售的最高境界，也是一种技能，要想获得客户的肯定，销售人员必须要做到以下几
点。
1.多展现过硬的专业知识在销售过程中，客户最主要的需求是购买适合心意的产品，需要一个十分专
业的建议。
因此，一个专业知识过硬的销售人员会在一开始就给客户留下一个诚恳、可靠的好印象，这样客户才
会愿意继续了解这个产品，继而产生购买行为。
2.让客户体会到你的真诚很多销售失败的销售人员是因为在销售产品时表现得过于精明，忽视了为客
户服务。
而客户不仅关心产品，更关心销售人员的人品，因此，要想取得客户的信任，绝不是依靠一些销售技
巧，而应当是销售人员发自内心的真诚。
3.给予客户最周到的服务刻苦工作是客户受到尊重的条件，很多刻苦工作的销售人员都能得到客户的
信任。
其实每一个客户都希望销售人员能把他的需求放在第一位，发生任何问题都能够马上得到解决。
不管在什么时间、什么地点，如果销售人员都能够随叫随到，及时解决客户的问题，那么就能获得客
户的信任感。
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编辑推荐

《销售技巧提升训练全书》：基层销售人员营销指南，一线销售人员培训教程新颖的销售技巧。
让客户眼前一亮；独特的销售技巧，激发客户的购买欲望；纯熟的销售技巧，令客户爽快签单。
练就销售技巧，打造职业优势。
突破销售盲点，提升销售业绩。
三流的销售人员销售产品，二流的销售人员销售企业。
一流的销售人员销售自已，销售的最高技巧在于销售自己。
取得客户的信任”。
销售的成败不乏有运气的成分在里面。
但关键所在还是看你的销售技巧有没有到炉火纯青的程度，一流的销售员总能掌控销售局面。
影响客户决断。
亲和的销售态度，给客户留下好印象：百变的销售策略。
让客户对商品产生兴趣；熟练的销售技巧，使客户满心欢喜地签下订单。
金融危机、经济不景气、市场竞争激烈。
这些已经不能成为你业绩停滞不前的借口，销售技巧的提升让你用实力堵住领导的嘴，让你在领导面
前昂首挺胸。
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