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内容概要

　　本书对销售人员应当掌握的基本能力和最新的销售理念进行了详细介绍，包括销售的基本知识、
产品展示技巧、搜索引擎营销技巧、维护人际关系的方法，以及最新的与销售管理有关的神经语言程
序学方面的理念。
这些销售技巧能帮助销售人员全方位地提升自己的销售能力，迅速达成交易。
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作者简介

　　彼得·摩尔
　　教育学硕士，产品展示和销售领域的专业培训师。
他培训和指导人们如何在销售谈话中更自信，更有说服力地展示产品和表达观念。

　　
　　赖因哈德·菲力比
　　被誉为“交际沟通领域的专业编排大师”，他是大型博览会和各种企业活动的策划人，也是颇受
欢迎的培训师和咨询师。
作为一名展示专家，他已经为许多世界知名公司，如西门子、宝马等编排和策划了大量企业活动，广
受好评。

　　
　　约亨·左默尔
　　德国知名企业家，多年来一直担任IT、不动产等行业的培训师和咨询师，同时也是经国际神经语
言程序学协会认证的神经语言程序学培训师。

　　
　　科林纳·克莱姆
　　在德国顶尖的媒体应用服务提供商Burda
Direct负责营销和客户关系管理。
她从直销客户管理方案的评估中得到启示，提出了可以应用到网络搜索引擎管理的Click&amp;Serve构
想，并不断在这方面积累实践经验。

　　
　　斯比勒·克莱姆
　　她作为阿尔卡特的企业传讯项目负责人开始了自己的职业生涯，在市场营销和网络营销领域拥
有18年的工作经验。
她现在经营一家市场营销和媒体宣传的事务所，为客户完成跨国市场营销项目，在网络搜索引擎营销
上有许多非常成功的案例。

　　
　　赫尔穆特·赛斯勒
　　企业家、INtem培训机构的研发人员。
他在销售能力、行为和管理能力培训领域已经积累了十多年的工作经验。
他工作的另外一项重点就是对INtem培训机构里的销售、管理培训员进行指导和培训，举办各种讲座
和报告。
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书籍目录

第一部分 30分钟掌握销售必备技巧
〔德〕彼得·摩尔
第一章 管理客户关系
第二章 分析客户需求
第三章 产品展示
第四章 处理客户异议
第五章 在价格商议中把握主动权
第六章 把握成交时机
第二部分 30分钟成为产品演示专家
〔德〕赖因哈德?菲力比
第一章 策 略
第二章 故 事
第三章 分镜头剧本
第四章 视图呈现
第五章 现场策划
第六章 彩 排
第七章 最后一搏
第三部分 30分钟了解神经语言程序学
〔德〕约亨·左默尔
第一章 为什么单靠传统的销售技巧还不够
第二章 自我动机和内心责任
第三章 售前准备
第四章 接触客户
第五章 异议处理和最终成交
第四部分 30分钟学会搜索引擎营销
〔德〕科林纳?克莱姆
〔德〕斯比勒?克莱姆
第一章 如何做到鹤立鸡群
第二章 搜索引擎营销
第三章 搜索引擎营销方法
第四章 如何引导客户使用你的产品
第五部分 30分钟维护良好人际关系
〔德〕赫尔穆特?赛斯勒
第一章 什么是关系管理
第二章 个人观念
第三章 关系管理的十大信条
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章节摘录

处理异议的技巧关于客户异议的处理其实有很多实用的技巧，下面就介绍几种常用技巧，可以帮助大
家在销售工作中有效化解异议。
“回力飞镖”法“回力飞镖”法是一种巧妙化解异议的做法，这种方法的特点就是让客户的反对意见
转化为销售员推销产品的理由。
这种方法也叫“正因为”技巧，因为销售员会通过“正因为”句型来有力地驳斥客户的异议，并让它
转化为客户购买产品的理由。
比如，当客户对产品表示不满时会说：“你们提供的钻机是塑料外壳，没有金属外壳结实耐用。
”这时候你可以反驳：“正因为我们采用了高柔韧性的特殊材料，我们的BM45型钻机不仅比金属外壳
钻机抗冲击性能更好，而且重量也比金属外壳钻机轻38%。
这样，你建筑公司的装配工人可以连续数小时用电钻作业而不觉得很疲劳。
”将客户的异议回转成说服他们购买的理由，就像“回力飞镖”一样。
因此在驳斥客户的反对意见时，你可以尝试采用“正因为”句型。
这种技巧在很多情况下都可以发挥作用。
“柔道”原则在空手道中有这样一个原则，即进攻是最好的防守。
因此人们在对手进攻的同时会直接进行还击。
但在柔道中却是另外一种情况：被进攻者首先被迫向后退几步，然后巧妙地躲闪到一边，让攻击者扑
个空。
在反驳客户的异议时应当遵循柔道原则而不是空手道原则。
例如，一位客户提出：“塑料外壳的钻机太脆弱。
”如果按照空手道原则，销售员可能会反驳：“当然不是这样。
您完全弄错了，因为⋯⋯”而按照柔道原则反驳对方的销售员则会说：“我能理解您的想法，这一点
对您来说确实很重要，谁都希望能买到结实耐用的机器。
通常在选购机器时大家都会首先考虑材质因素。
但是，这种高韧性的特殊材质其实特别结实耐用，因为⋯⋯”采用空手道原则的销售员不仅驳斥客户
的异议，而且指责客户本人；而采用柔道原则的销售员则以退为进，首先对客户的顾虑表示理解，然
后不断引导客户，最终使他们的疑虑得以消除。
在销售过程中采用这种柔道原则，你可以向客户传达一种友好的信息，让他们感觉到你理解并且重视
他们的想法。
虽然最终你并不赞同他之前的观点，但是通过这种方法来化解矛盾，有助于增进你和客户间的合作关
系。
和空手道的直接对抗相比，客户在这种情况下更容易转变自己的观念。
预辩法预辩法是雄辩术中的一种技巧，即预先表明对方可能提出的反对意见并加以辩驳。
在向客户介绍产品时，销售员会顺带提出客户心中可能存在的疑虑，也就是说，首先异议由自己提出
，然后随即将其驳倒。
例如，销售员可能会说：“这种BM45钻机拥有极其强大的发动机，工作效率很高。
乍一看您可能会觉得它的外壳不如金属外壳坚实，但是事实上恰恰相反。
与金属材质相比，这种材质柔韧性更高，经久耐用。
而且⋯⋯”在客户对产品提出异议，甚至是还没考虑到这点之前就主动把问题提出来，双方就无需争
辩，问题也能轻松得到解决。
在预辩法的运用过程中，也充分体现了销售员和客户之间的合作关系，因为对客户来说，他能从中了
解到产品的缺点和不足。
此外，这种方法还可以有效减少甚至避免因双方争辩引起的摩擦。
面对客户提出的异议，不要胆怯畏缩，要注意以下几点：处理客户异议是销售工作的一部分。
它是你劝导说服客户的良机。
客户提出异议时，要尽可能予以理解，并注意留心观察，耐心倾听。
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也可以事先考虑清楚客户可能提出哪些意见。
自己预先对可能存在的异议进行辩驳。
平和冷静地对待客户异议。
必要时还可以采用“正因为”说法来化解销售异议。
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编辑推荐

《30分钟成功销售手册》编辑推荐：技术派销售典范，不用大打人情牌，不必学习枯燥的销售理论，
全凭技巧就能迅速达成交易！
世界知名企业：西门子、毕马威、德国电力、宝马、爱普科斯⋯⋯广泛好评！
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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
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