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内容概要

成为销售冠军必备的知识：产品知识、企业文化、行业信息、销售技巧。
在市场竞争日益激烈、产品同质化越来越明显的今天，销售人员的素质与能力是实现业务增长的重要
因素。

《你就是下一个销售冠军》由诸葛飞编著，中国疯狂推销精英会创始人为你支招；如何成为销售冠军
？
学习和实践！
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作者简介

　　诸葛飞，1958年出生，中国疯狂推销精英会创始人。
曾任IBM（中国）公司销售部经理。
索尼（中国）电子产品销售部业务经理，安利（香港）大区销售部经理。
作者1996年至今一直从事销售与销售人员激励与训练工作，曾每月疯狂上门拜访200家以上的客户。
半军事化的销售职业生涯，高强度的工作压力，全面系统的受训经历，让作者积累了丰富的客户收集
、销售谈判、客户跟进、客户服务、自我激励的经验，使其在推销界小有名气。
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书籍目录

第一章 相信自己是最好的销售员
　新人销售第一关：面子关
　把客户的拒绝当成习惯
　失败算什么，不过是从头再来
　心不能黑，但脸皮要厚
　销售者，不卑微
　自信，销售冠军的灵丹妙药
　面子问题，不一定都要宁死不屈
第二章 “Are you ready？
”——不容小觑的销售礼仪
　销售礼仪展现个人素养
　不同场合，服饰有讲究
　小小名片，门道可不少
　约会客户，礼仪要周到
　教你一招，销售用语与优质洽谈
　告别有术，彰显礼仪风范
　售后服务，无形的销售
第三章 自我修炼，打造销售冠军的身体与心态
　身体是革命的本钱，也是销售的本钱
　心态健康，才能闯过体力关
　好业绩源于好身体
　金牌销售都有一颗忍让心
　热情让销售变简单
　投其所好，让销售更进一步
　完善自我，磨砺销售性格
第四章 运筹帷幄，销售冠军的心理战
　洞察客户心理，消费心理分析
　换个位置，站在客户角度思考
　买卖中的博弈心理学
　永远不要把客户当笨蛋
　销售法则中的黄金30秒
　如何应对客户的“防火墙”
　驱动客户，隐藏在背后的巨大力量
　人情交换，销售冠军的手中利剑
第五章 销售“三国杀”．更新你的谈判技巧
　谈判如过关，语言是武器
　谈判三分钟，准备一个钟
　良好开端，是谈判成功的一半
　谈判续场，开局的窍门
　提高谈判能力，掌握销售秘技
　取胜之钥，策略为王
　讨价还价，销售冠军的必经之路
　“孙子兵法”不是“孙子”兵法
　从细节出发，取得谈判优势
　懂得破冰，打破谈判僵局
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　谈判结束，但销售仍在进行
第六章 战胜挫折．才能走向销售冠军宝座
　面对挫折，心态第一位
　你的最大敌人是自己
　跨越挫折，走上销售精英之路
　销售冠军的秘密：越挫越勇
　放弃，是面对挫折的第三选择
　走向成功，让热情融化挫折
　设一个伟大的目标：超越自我
　唯一不能磨灭的，是意志
第七章 把客户“hoId住”——赢得客户的技巧
　销售哪里都有，但哪里有客户
　了解客户类型是销售成功的关键
　激发客户兴趣，挖掘销售机会
　开场白——销售冠军的杀手锏
　客户有异议，聪明巧处理
　消除客户抱怨是成单前最重要的一步
　服务之道：细节决定成败
　交易契合点，就在共同利益
　柜台服务，磨砺销售技巧
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章节摘录

　　(7)过分怀疑型　　这一类顾客疑心较重，不信任销售人员的片面之词，认为销售人员只会自卖自
夸，放大了产品好的性能，没有将真实的情况实事求是地告诉他们。
　　销售人员必须时时充满自信，自己认同产品，对产品充满信心。
在面对怀疑型的客户时，才会打消他们的怀疑。
千万不要逞你的口才，这时好口才是缺点，因为客户怀疑你本身，所以最好的办法就是诚信相待，不
卑不亢，语气温和，态度坦诚，这样的交谈，比较容易销售成功。
　　(8)假意周旋型　　不想买，却表面爱问问题的这类顾客，多数表面和善，对上门销售不拒绝，问
东问西，销售人员有求必应，一一回答后，就是没有购买的意思。
如果销售人员明确提出让他购买，对方往往会转移话题，或者干脆装聋作哑，没有任何反应。
此类客户是比较理性的，购买之前会考虑到方方面面，尤其是产品的价格，这类顾客潜意识中总在想
，销售人员的报价一定很高，折扣必须一再下压，有的人甚至就不信任产品的质量。
此时，销售人员别在价格上轻易让步，这样反而容易使对方对你的产品质量产生怀疑，从而使买卖破
裂。
　　需要提醒销售人员的是，这类顾客也有可能是诚心实意地与销售人员洽谈生意，前提是购买对他
有利，所以，销售人员要尽量让顾客看到产品对他的有利之处，巧妙地促使其购买。
　　(9)傲慢冷淡型　　这类顾客大多主观性强，自以为是。
在沟通时不通情理，高傲孤僻，也不太重视感情。
最显著特征就是“顽固”，凡是他认准的，都会坚持到底，开始接近时比较困难，但是一旦建立起业
务关系，便能够持续较长时间，也非常容易相处，　　对待这种顾客，销售人员首先要放低自己的姿
态，介绍产品时最好能让对方对自己有好感，如多次说服仍被对方拒绝，也可用激将法来引起对方辩
白，或许会使交谈有所转机。
举个例子，　“要早知道你没这个能力，我就不该来这浪费时间”或者“别人都说你好商量，来了才
知道别人都在胡说八道”，以这种方式引起对方辩白，有可能激起对方的消费欲望和兴趣，进而达成
交易。
但需要注意，言辞太过激烈，往往会引起冲突，凡事适可而止。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　中国疯狂推销精英会创始人为你支招：如何成为销售冠军？
学习和实践！
　　成为销售冠军必备的知识：产品知识，企业文化，行业信息，销售技巧
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