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前言

周斌先生所著的《第一次做销售就上手》即将付梓，欣闻此消息的我感到非常欣慰，因为这是他长久
以来的一个小小愿望，也因此，头一次写序的我也有些忐忑，希望不会让大家失望。
    我们都知道，在社会经济生活中，销售是一种具重要意义的经济行为。
销售是创造、沟通与传送价值给顾客，及经营顾客关系以便让组织与其利益关系人受益的一种组织功
能与程序。
可以说，销售就是介绍商品提供的利益，以满足客户特定需求的过程。
    对销售人员来说，提升自己的销售业绩是每个销售人员所追求的目标，值得一提的是不断完善销售
技艺，才能取得令自己满意的成绩。
    所以，要想成为一名优秀的销售员，仅仅拥有对销售工作的一腔热情是不够的。
销售员还必须具备良好的个人素养。
包括：良好的心理素质、高超的语言艺术和谈判技巧、准确的分析判断能力、一流的沟通能力，灵活
的应变能力等等。
所有这些能力都不是与生俱来的，必须通过学习和实践的磨炼才能够获得。
    《第一次做销售就上手》为销售人员量身打造，汇集诸多销售大师的经典案例，让销售人员从众多
经典的场景中体会销售绝招的巧妙应用，简洁有力的语言，让销售人员一点就通；即学即用的销售技
巧，助你迅速拿下订单、提高销售业绩。
书中通过对销售目标的确定，与客户高效沟通，快速洞察各户的需求，刺激客户购买欲，有效实现成
交，细致的售后服务等多方面多角度的技巧介绍，令销售人员快速掌握销售妙招，轻松拿下订单。
    本书从销售心理素质、销售形象、了解产品和客户、客户约见与拜访、销售谈判、攻心销售、促成
销售、销售回款、客户关系维护等角度，具体地对销售员所需掌握的销售成交巧进行了全方位展示。
    一个国家的强大是靠梦想、靠愿景；一个企业能发展壮大也是靠梦想、靠愿景；一个人的成长还是
要靠梦想、靠愿景！
记得周老师说过的一句话：一个有梦想的人是不会被拒绝的！
    作为市场的终端营销者，在行使自己的销售使命的时候，一定有要时刻反思：如何让自己的工作变
得更有意义？
如何让我们的客户满意忠诚？
如何有效地吸引客户？
如何突破自己的销售极限？
销售到底是一个什么样的行业等等。
那么，假若您有闲暇的时光，请翻阅本书，或许可以帮助您找到一些答案，哪怕是一点点启发，我想
，这也是作者分享销售心得的意义所在了。
    欣闻周老师第二本著作出版，高兴之余，我在想，这本书就是送给那些追梦人最好的礼物吧！
希望此书能给我们的读者带来更多有效的管理借鉴和启发，也祝愿此书给周斌先生带来更多的好运！
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内容概要

　　你为卖不出东西而烦恼吗？
《第一次做销售就上手》将告诉你，如何从销售菜鸟变职场精英。
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作者简介

周斌
湖北省十佳培训师，中国营销10强培训师，北京大学、清华大学EMBA客座教授，资深营销专家与细
节策划大师，华中区最具实战能力的培训师。
著有《智取订单》，此书是他最新力作，献给踏入销售事业的有志人士，欢迎广大读者沟通文流
：123599lO@qq．com。
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第二章  知己更要知彼——了解产品、了解客户
  对自家产品烂熟于心
  从最专业的视角去为顾客介绍产品
  推销应着重从创新、功效方面去进行
  精心提炼出产品的卖点
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  善倾听：方能辨别客户的话外音
  会引导：让客户多说“Yes”
  欲擒故纵：让客户先尝尝甜头
  循循善诱：激发客户的购买欲望
  声东击西：先谈价值，后谈价格
  别把话说死：给自己留些余地
  拒绝：以礼相拒更有效
第五章  深入客户内心做销售——消除分歧、赢取共识
  一流的销售员，要精通“读心术”
  拉近双方心理距离，消除客户戒备心
  察言观色：善于捕捉不同客户的微妙心理
  同理心：多站在对方的立场上去考虑问题
  一一化解借口，让客户“乖乖就范”
  找出客户异议背后的真实意图
第六章  适时踢出“临门一脚”——促成交易达成的艺术
  销售人员常用强效成交法
  至关重要的“成交信号”
  “请将”不如“激将”
  让客户自己说服自己
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  太过急于求成要不得
  对客户进行反复的心理暗示
第七章  会销售，能回款——收回货款才是真本事
  回款，高于一切
  回款：方法总比问题多
  回款六字诀：利、理、情、压、纵、缠
  按标准流程回款：制定详细的回款流程表
  见招拆招：识别客户拖欠货款的借口
  背水一战：通过法律手段去裁决
第八章  成交，不是终点——做好客户关系维护
  成交，才是销售的开始
  做好售后服务：让“头回客”变成“回头客”
  第一时间解决客户投诉
  客户维护：工夫在平时
  做好客户资源管理，建立人脉数据库
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章节摘录

版权页：   上面的销售员就是犯了这种错误，不知道用顾客听得懂的语言去介绍产品。
销售人员想表现自己的专业没错，但要注意方式，如果信息的接受者不能理解你所传达的信息的内容
，那么这些信息便产生不了它预期的效果。
销售人员对产品和交易条件的介绍必须简单明了，表达方式必须直截了当。
表达不清楚，语言不明白，就可能会产生沟通障碍。
 比如，在介绍新型空调产品时，销售人员可以这样说：“这款空调采用了最前沿的超静音技术，它是
从空调的心脏--低噪声压缩机着手进行降噪，换句话说，它就好比是给老年人安上了一颗更年轻更具
活力的心脏，因此，呼吸起来就不像以前那么吃力、大声了；另外该产品还采用计算机仿真技术进行
风道设计（双管齐下，再次说明超静音的原因），完全模拟自然风的流向，使风道和风向自然吻合，
把由于风速而引起的噪声降到最低限度。
” 这种介绍尽管也包含一些专业词汇，但它却能够让顾客明白，甚至是似懂非懂也未尝不可，切忌不
要让客户感到如坠云里雾中，完全摸不着头脑。
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编辑推荐

《第一次做销售就上手》来帮你解决这些问题，让你尽快上手，但你要想实现从入门到上手、到精通
、再到游刃有余地面对销售工作，就要坚持不懈地走下去，哪怕面对拒绝、挫败、打击和倒退，也毫
不退缩，只要方向对了，就不要惧怕路远。
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