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前言

前段时间，在报纸上看到一篇报道，说销售工作已经成了大学生找工作的“禁区”。
作为一名职业的企业培训师，我心中不禁感到很沉重。
    之所以有这么多的人都觉得销售是一件很苦的差事，大概是认为从事销售工作往往吃力不讨好，颠
沛流离，奔波不止，睡觉想着米缸，做梦扛着销量。
同时又觉得销售是没面子、不稳定、缺少技术含量的“三无”工作，所以很多人在销售工作面前退避
三舍。
    其实，销售工作是世界上最具有挑战性的工作之一。
一位销售大师曾经说过：“只要具备了成功销售的能力，你就拥有了白手起家成为亿万富翁的可能。
”    但是，销售并不是一件轻而易举的工作。
销售是一门艺术，是一门需要高超技巧的艺术，也是一门需要付出艰苦努力的艺术。
    作为一名老资格的销售人员，我曾经在建材、IT、电信、广告等诸多领域的销售一线从事多年的销
售及管理工作。
在做好销售管理的过程中，我发觉大部分销售人员都没有掌握行之有效的、具备优势的销售技能与策
略，因为销售学属于易学难精的学科。
    后来，我通过偶然的机会进入咨询顾问行业，几年来培训了数以万计的销售人员。
在培训的过程中，与学员亦师亦友，通过连续对近千名销售学员的跟踪与访谈，把他们的优秀经验编
制成了今天的教学案例，并用部分教学内容编写了这本书，以此来传播给关心培训、热爱营销的朋友
，希望能够给大家一点启示。
    如果大家能够从本书中得到一点启发，能够因此书而在销售上有一点点进步，我会感到十分欣慰。
    祝愿各位朋友能够把握自己的销售优势，在销售的道路上越走越成功！
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内容概要

销售，总是被人误解。
但销售是世界上最伟大的职业之一。

销售是一门艺术，对于初学者它似乎是枯燥的对于熟练者它似乎是麻木的，但是对于真正将销售演绎
为艺术的人来说，销售总是新鲜而富有创造力的。
本书是一本指导读者跳出乏味枯燥的手册，从一个健康的心态开始，作者将向你展开一幅销售艺术的
画卷。
教给读者保留销售人员尊严的销售艺术，让销售人员“
站”着把钱赚回来。

作为多年从事销售和培训工作的资深培训师，作者尚丰在书中没有刻板的语言和空泛的理论，而是结
合实际的销售流程和场景，让读者深入理解和领会销售作为一门艺术所需要掌握的技巧和理念。
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作者简介

尚丰，具有多年本土和跨国企业的营销实战经验，历任营销总监、重点客户事业部总经理、营销副总
之职。
近年来一直致力于实战销售的课程开发与研究，并成功主持了英特尔（中国）公司、韩国三星（中国
）公司、中国电信、中国工商银行、山东龙大食品集团、河南科迪食品集团、浙江通宇控肥股集团、
新东方教育集团等多家企业销售团队的培训项目。
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章节摘录

版权页：插图：想要探求客户的需求，除了发动口、耳、眼的作用以外，更重要的是要用“心”。
我公司的一位客户经理，曾经长时间与一个客户保持着密切的联系，想要为他的公司提供培训服务。
这个客户是一家很大的公司，一直以没有需求为理由来拒绝我公司的客户经理。
有一天客户经理在浏览网页的时候，突然发现他们的招聘广告。
多年的培训服务经验告诉他，这些新员工大多是新近毕业的大学生，没有什么工作经验，很需要一次
岗前培训。
客户经理马上对该客户进行详细了解，发现他们今年的招聘规模很大，意识到这是一个难得的机会，
就立即着手作培训的准备。
接着寻找机会和这家公司进行联系，提出了帮他们培训新员工的要求，并且拿出了他早就准备好的培
训计划。
果然不出我公司这位客户经理所料，这家公司新近招聘了大量的新员工，急需进行培训，而且他们早
就听说过我公司的培训课程确实不错，看到客户经理已经准备得这么详细，很快就和他签订了这个协
议。
由此可知，探知客户的需求不是一件很难的事，关键是要用心。
只要用心，就能够正确探知，从而顺利地将商品卖给客户。
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编辑推荐

《优势销售:绝对成交的8大秘诀》资深培训师倍受赞誉的销售课程精华，一部经过验证、条理清晰、
步骤明确的销售教战手册，完美呈现绝对成交的8大秘诀。
让你彻底摆脱掉销售员常见的劣势。
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