
第一图书网, tushu007.com
<<销售员开发客户技巧训练>>

图书基本信息

书名：<<销售员开发客户技巧训练>>

13位ISBN编号：9787506483612

10位ISBN编号：7506483610

出版时间：2012-7

出版时间：中国纺织出版社

作者：孟庆强

页数：230

字数：190000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<销售员开发客户技巧训练>>

内容概要

　　没有客户资源哪来销售业绩！
开发客户是一个合格销售人员必备的能力。
面对形形色色的潜在客户，如何开展开发攻势，使他成为你的有效客户？
让《销售员开发客户技巧训练》带你学习随时随地开发客户的策略，打造自己的销售网络。

　　《销售员开发客户技巧训练》从开发客户的过程入手，以不同情景和方式为线索，运用鲜活的案
例，辅以销售精英的实战经验，让你轻松学会最有效的技巧，精通与客户打交道的策略。
本书是销售人员提升客户开发技巧的实用宝典和必备手册，可操性强，一学即会。
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作者简介

　　孟庆强，副教授，毕业于北京航空航天大学，管理学硕士，CBSA研究员与培训师，主要从事营销
、管理、礼仪等领域的培训与研究工作。
目前兼任廊坊三易企业管理咨询公司总经理及多家公司营销管理顾问工作。
近期出版的图书有《提升说服力的68个关键》、《礼仪常识全精通》等。

　　2001年至今，在全国多个城市的政府机关、企业主持内训150余场。
他讲课善以幽默的语言艺术、敏锐的市场视角、渊博的知识论证以及厚实的生活积淀震撼听众。
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书籍目录

第1章　包装职业形象，成为吸引客户的巨大磁石
　保持微笑，给人以亲近的感觉
　得体的职业装为你的销售形象加分
　每个细节都要体现出你对客户的善意
　一举一动讲究礼仪，处处展现你的涵养
　谈吐要专业，让客户对你绝对信任
　语言真诚婉转，用“情”打动客户心
　讲解要耐心，体现出良好的职业素养
　用对销售语气，吸引客户与你深入交谈
　眼神要恳切，记住与客户要有眼神交流
第2章　身边的人脉其实都是你的准客户
　亲戚是第一可开发的客户资源
　让朋友助你一臂之力
　同学这条人脉往往铺得最广
　老乡“罩”老乡，身处异地结缘分
　“杀熟”掘客源的有效行为及话语
　与街坊四邻打成一片
　每天都会碰到的路人，不如灵巧自然地搭讪
　和常光顾的店铺老板联络感情
　突发事件来临，以此接近你的客户
　有人向你问路，抓住这个机会
第3章　细做市场调查，了解市场才能定位客户
　市场调查是开发客户的首要条件
　做好利益与风险分析，心里更有谱
　探访现有客户，明了客户购买动机
　网络市场调查不可小视
　了解同类竞争对手，做到百战百胜
　知己知彼，了解客户的真实需求
第4章　做好售前筹备，让你了解目标客户
　整理分类客户与准客户资料
　确定目标客户，定位目标市场
　预估购买力，区分客户层次与等级
　拟定一份近期开发客户的规划
　独具匠心，将产品优势与独特卖点烂熟于心
　准备好你出色的开场白
　自制客户问题，做好完美回答
　备全销售工具，让你手到擒来
　做好被拒绝的准备和应对措施
第5章　进行高效沟通，即刻获得客户认可
　用寒暄营造气氛，交谈起来更轻松
　不要直接推销，循序渐进得人心
　引导客户多说话，做最好的聆听者
　婉转提问，轻松探明客户的隐秘信息
　巧妙挖掘并创造客户的需求，让客户连连赞同
　让客户感到需求的紧迫性，使其主动成为你的客户
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　抬高客户，不要让客户觉得你比他聪明
　选择准确的时间与地点让沟通更有效
第6章　利用各种渠道，无限深挖你的客户资源
　利用网络搜寻到你的客户源
　入户拜访，给自己多个机会
　电话营销，“电”出你的客户
　小小短信帮你搜罗更多客户
　从竞争对手那里，巧妙得到客户
　会议场所，你也可以发掘到客户
　在各种聚会时，挖掘客户资源
　进入到社团等团体，有助于开发客户
第7章　举办活动，热火朝天中吸引大批潜在客户
　在节假日促销活动中开发客户
　没有创意就没有生机，用与众不同吸引客户
　“免费午餐”大法，进行试用活动招揽客户
　在举行回馈老顾客的活动中开发新客户
　公益活动不能少，慈善活动中吸引准客户
第8章　付出你的真情，打动客户的心
　南风法则，任何时候人都是感性动物
　唠家常，关心客户及家人的健康
　谈谈服饰美容，女人会把你当成“知音”
　感性的人都爱情感话题，宜用情动其心
　开发有孩子的客户，聊聊孩子的教育
　当客户开始对你倾诉不快时，说明他开始信任你了
　一封信、一张贺卡的感动，博得客户的欢心
　温情款款，如何在关键时刻送去你的问候
　任何时候，都要对客户“随时恭候”
　真情赞美，把香甜植入客户心里
第9章　运用心理战术，赢得客户的心
　名片效应：赢得客户心，先要获得对方的好感
　羊群效应：找到一个“中心人物”，开发出一批准客户
　光环效应：让顾客对你的产品产生好感
　激将法：让对方主动成为你的客户
　配套效应：当客户想要更全面的服务时，你就成功了
　互惠互利：让客户得到更多实惠
　登门槛效应：让客户一点点认可你的产品
　权威效应：让客户深信不疑
　刺猬效应：和顾客保持“最美”的距离
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章节摘录

　　在这个推销实例中，我们发现，销售员王林在无意中就推销出去了一批产品。
当然，他的邻居周阿姨愿意主动帮忙，主要也是因为王林懂得如何为人处世，从而获得了街坊们的认
可。
随后，当王林发现借助街坊四邻的力量，可以更加轻松地找到潜在客户后，他便以此为途径，在与邻
居们的你来我往中，不仅做成了生意，还拉近了彼此的距离。
　　当然，邻居们愿不愿意帮你做宣传，就得看你和他们的关系了。
如果你的品性、态度和行为能获得邻居们的肯定和赞赏，再加上产品和服务各方面都让你的邻居们很
满意，那么，只要你敢于向邻居们开口，他们是不会拒绝帮你做宣传的。
如果刚好他们周围的朋友要找类似的产品，他们也会义无反顾，因为他们也想让朋友获得同样的满意
期望值。
　　具体来说，我们可以这样让街坊四邻帮我们宣传。
　　1.与邻居们多走动，密切个人间的交往　　我们不要为了销售而销售，你希望获得街坊四邻的帮
助，也不可过于世故。
在生活中，也要多和邻居们走动，多和周围的邻居们交朋友，一旦你的邻居从心里认可你，就会自然
而然地将自己的朋友介绍给你。
除了日常生活中你需要多关心你的邻居外，还可以在特殊的时间，比如，在节日里为你的邻居们准备
个特别的小礼物，礼物虽小，却能密切你们之间的关系。
　　2.敢于开口，主动要求街坊四邻帮我们宣传　　有时候在销售中，我们和客户宣传我们的产品和
价格如何如何好，但在他们看来，这有点像王婆卖瓜自卖自夸。
可是如果这些话从第三者口中说出来，含金量就不一样了，它能产生一种强势的信任感和说服力。
　　很多销售员认为要人帮忙介绍客户是一件很难开口的事，因为他们觉得这对自己的名声很不好。
其实这是错误的，只要让别人帮忙的说法适当，寻求客户的技巧也会大有改善。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　公司需要的不是只会“销售话术”的客户维护人员，而是需要立足于市场前沿、能够拓展业务的
销售人才。
　　《销售员开发客户技巧训练（专业版）》汇集了各式各样开发客户的方法，在不同场合，针对不
同的人，都能让你施展出最有效的开发策略。
　　本书让你学会最有效的开发客户的策略，在最短的时间内高效地挖掘客户。
让自己成为一名真正的销售达人！
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