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内容概要

伟大的推销员乔·吉拉德说：“销售成功的机会无处不在，无时不有，遍布于每一个细节之中。
”随着经济环境的变化，竞争日趋激烈，企业营销的成败，已构成其能否生存的关键。
战略与细节是企业的双翼，一个都不能少！
战略决定企业发展的方向和目标，战略管理相当于人的大脑中枢，细节管理相当于我们人体的每一根
神经，大脑组织正确指挥全局，全身神经协同作战，才能达到既定目标。

《顶级销售的100个细节》由杨川编著。

《顶级销售的100个细节》一书较系统阐述了销售过程中，从市场调研、客户开发、产品推销、商务谈
判、渠道开拓直至货款回收的细节和技巧，概括实战经验，列举具体事例，力图帮助销售人员全面提
升专业水平，提升销售业绩，同时也提升销售人员的生活品质和人生境界。
还根据现代市场的变势，提出了一些新的经营理念，把知识点与销售人员的实战经验和智慧联系起来
，力争做到点与面的结合，把销售细节深化和具体化。
本书所讲的每一个销售细节，不分行业，普遍适用，并具有可复制性。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<顶级销售的100个细节>>

作者简介

杨川，男，1955年生，中国中医药大学研究生，他具有深厚的国学素养，精通文字学，对明清历史有
很深的研究，现在为自由职业者。
主要作品有：《品康熙》《胡雪岩商道》《曾国藩和湘军》等。
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章节摘录

　　第二篇  客户篇&mdash;&mdash;&ldquo;上帝&rdquo;万岁　　细节13：需求挖掘：顾客到底买什么
　　在销售中，销售人员常常会遇到这样的尴尬情况：当销售人员已经很完美地将自己产品的优点介
绍给颐客后，顾客却无动于衷，虽然他们对产品的优点表示相信和赞同，但最后却并不采取购买行为
。
为什么会这样呢？
一般来讲，出现这样的情况，是因为我们忽略了一个重要的程序：探寻顾客的需求。
这好比一个口渴难耐的人要向你买瓶水，你却拼命地向他介绍你的面包足多么可口一样，如此，你当
然会失去这个顾客。
　　1.发现顾客的需求　　我们销售产品，一定是要满足顾客的需求的。
没有需求而发生的销售，是一种强卖或欺骗的行为，它违背了销售的本质。
所以我们在销售？
作中，要着眼于如何挖掘顾客的需求，并且用我们的产舳或服务去满足这种需求。
　　在实际中，有些需求是显性需求，如感冒了需要吃药：而有些需求是隐性需求，这些，有时连顾
客自己都不清楚。
如身体弱需要补充维生素等营养保健品，这就需要销售人员去挖掘这种需求。
美国施乐公司销售专家兰迪克说：&ldquo;明确顾客的真实需求，并说明产品或服务如何满足这一需求
。
是改善销售，将销售成绩由平均水平提高到较高水平的关键。
&rdquo;　　每一种产品都蕴涵着不同的利益，而不同的顾客也存在着不同的需求。
销售？
员的作用，就是把顾客的这些不同的特殊需求发掘出来，使之与产品的特性相结合，或满足其需求，
或解决其特殊问题。
只有这样我们的产品才能体现出其价值，顾客才会心甘情愿地购买我们的产品。
　　明确顾客的真实需求，并说明产品或服务如何满足这一需求，是改善销售，将销售成绩由平均水
平提高到较高水平的关键。
　　2.引导顾客需求　　顾客的需求是需要引导的，甚至足需要创造的。
作为销售人员，面对潜在顾客，如何把他们变成准顾客，把商品销售给他们，能否成功引导他们的需
求是很关键的。
要引导顾客需求，就要顺应顾客的心理，找好切入点，在其所能接受的信息体系内进行说服。
　　每个顾客的类型是不同的，要成功地引导别人，应根据每个顾客的性格特点灵活应对，灵活选择
方法。
下面是引导顾客需求的一些基本技巧。
　　（1）运用理性说服顾客　　理性=事实+事理+逻辑规则，也就是科学的引导。
　　要说服别人，必须摆事实讲道理。
要有足够的事实资料，要有足够的常理常识，要有严格的逻辑推理。
科学的引导是最有力量的，特别是那些文化层次比较高的顾客，他们更容易受理性引导和科学数据的
影响。
　　（2）利用感情感染顾客　　人的信仰和价值观并不一定建立在逻辑和理智的基础上。
所以利用感情的说服，往往能取得意想不到的效果，比如关注情绪，注意信仰，利用恐惧感等。
　　运用感情的力量去打动顾客是成功引导顾客的一把利器，运用这种方法对那些容易受感情影响的
顾客来说往往能事半功倍。
因此，不管大环境对你有利还是不利，都要善于制造情感氛围，把小环境营造好。
　　（3）运用人格的力量打动顾客　　如果你有人格魅力，不论在熟人面前，还是在陌生人面前，
都会散发出一股力量，使人愿意和你相处。
　　人格魅力的内涵包括：撼人的业绩（人们往往以成败论英雄），超凡脱俗的仪表，令人折服的口
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才，百折不挠的精神，诚实可信的态度，实事求是的解说，坦诚善良的心地，救人疾患的动机，能纳
百川的胸怀等。
　　（4）利用利益引导　　趋利避害是人的本能，用利益的诱饵去引导人往往是一种最根本、最有
效的？
法。
在对别人进行利益引导的时候要记住以下两点。
　　不是你如何，而是他如何，引导必须从顾客的利益出发：思考要像圣人，说话要像凡人；凡人是
肉眼凡胎，要吃，要穿，要住房子，要结婚生子，这就是利益；要把圣人的思考和凡人的利益结合在
一起。
　　曾经有一位房地产销售人员，带&mdash;对夫妻去看一栋老房子。
当这对夫妻进入这栋房子的院子时，太太发现后院有一棵非常漂亮的樱桃树，销售人员注意到这位太
太很兴奋地对她的丈夫说：&ldquo;你看，院里的这棵樱桃树真漂亮。
&rdquo;　　这对夫妻进入房子的客厅时，他们显然对这间客厅陈旧的地板有些不太满意，这时，销售
人员就对他们说：&ldquo;是啊，客厅的地板是有些陈旧，但你知道吗，这栋房子的最大优点就是当你
从客厅向窗外望去时，可以看到那棵非常漂亮的樱桃树。
&rdquo;当这对夫妻走到厨房时，太太抱怨厨房的设备陈旧，而销售人员接着又说：&ldquo;当你在做
晚餐的时候，从厨房向窗外望去，你可以看到邓棵美丽的樱桃树。
&rdquo;　　当这对夫妻走到其他房间，不论他们如何指出这栋房子的任何缺点，这个销售人员都总是
重复地说：&ldquo;是啊，这栋房子是有些缺点，但这房子有一个优点是其他房子所没有的，那就是你
从任何一个房间的窗户向外望去，都可以看到那棵非常美丽的樱桃树。
&rdquo;这个销售人员在整个销售过程中，直在不断强调院子里那棵美丽的樱桃树，他把这对夫妻的所
有注意力都集中在那棵樱桃树上，当然这对夫妻最后花50万元买下了有&ldquo;樱洮树&rdquo;的房子
。
　　由此可见，每个顾客在购买一件商品时内心都有一个最看重的利益点，即顾客心中的那棵&ldquo;
樱桃树&rdquo;，也是顾客最希望通过购买商品得到满足的需求。
一个销售人员在面对顾客的时候要快速地找到顾客的这个利益需求点，并设法帮他们满足这种？
要。
如果成功销售有秘诀的话，就是在了解顾客消赞需求的基础上，找到他们心底的那棵&ldquo;樱桃
树&rdquo;，并设法帮他们满足这种需要。
　　&hellip;&hellip;
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