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前言

每一个成功的销售员都是努力与奋斗的典范、乐观与自信的楷模、坚持与不惧失败的榜样。
要是他们缺少了这些品质，就很难在这一行里干好甚至获得成功。
若是在销售业上取得了成功，那他肯定是当之无愧的英雄。
上帝是公平的，它为你关闭一扇窗的同时必定会为你打开一扇门。
销售员受了常人所不能忍受的挫折、打击之后，收获也非常人所能企及。
著名杂志《钱经》曾按照行业前景、收入、进入门槛、供求、上升空间等方面分析，排名中国的所有
职业，销售被认为是最好的。
而很多人的创业也是从销售起步的，日本的经营之神松下幸之助是从销售员做起，香港的李嘉诚、台
湾的王永庆是从销售起家；比尔·盖茨大学二年级休学，创办微软公司之后，也是从销售做起，推销
他的软件，跟客户签合同。
可以这么下结论，70％的总经理都是销售出身。
高科技企业50％以上的总经理都是先有理工科专业背景，毕业后从技术转向销售，再转向销售管理，
最终走向总经理的职位。
IBM的创始人托马斯·约翰·沃森，以前就是一个很好的销售员。
所以，不管是对创业者还是想拿高薪的人来说，销售都是一种最佳的途径。
因此，销售是一种最有“前途”与“钱途”的职业，它是能使你掌握人生的艺术。
在销售工作中，你能够学会如何让别人接受自己的思想，如何与人相处，如何灵活处理问题，如何战
胜别人的冷漠和拒绝⋯⋯事实上，一个人如果能把东西卖出去，他就已经具备了所有成功人物必备的
素质。
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内容概要

　　“不经一番寒彻骨，哪得梅花扑鼻香？
”靠推销商品来成就自己人生的辉煌是一个艰难的过程。
《做最好的销售员：一招制胜的16个销售细节》从销售心理、沟通谈判、策略方法、自我修炼四个部
分出发，精彩案例与精辟讲述相得益彰，针对性、全面性、操作性融会贯通，对快速提升销售业绩，
为想从销售的隧道中走出来的人、想在销售的战场上扬起胜利旗帜的人提供了一个可行的范本。
愿每一个阅读此书的销售员掌握一招制胜的销售细节，决胜于销售战场。
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书籍目录

第一篇  销售心理实务篇第一章 了解客户的消费心理，是做好销售的前提条件客户都希望一分钱买两
分货客户一般会向权威、专家或行家看齐人人都想拥有《清明上河图》消费讲求“物质性”和“精神
性让客户不再担心上当受骗第二章 掌握客户的心理需求，抓住客户的心才能拿下买卖尊重和重视是客
户最基本的心理需求赞美总能让客户很爽快地签单顾客不仅需要产品，还需要你的服务满足客户深层
次的心理需求——安全感VIP法则：让客户体会到优越感第三章 拉近客户的心理距离。
距离越短成交速度越快真诚是拉近心理距离的“万有引力”记名销售法则：亲近的添加剂亲和力是你
的“杀手锏”成为客户的朋友，距离才会近融入爱的销售、贴近客户心理第四章 瓦解客户的抵触心理
，没有异议就意味着“成事"“给我一小时”和“给我一分钟”“小手段”能减轻客户的心理负担共同
话题架起你和客户之间的桥梁用“第三者”解除客户抵触的武装热情与关怀能温暖顾客冰冷的“心”
第二篇销售沟通谈判篇第五章 尽量让客户多说，从倾听中辨别客户的话外音成功销售，从倾听开始学
会倾听，大门永远为你敞开聆听客户抱怨，才能解决真正问题从倾听中发现客户自己都不知道的需求
听出客户的“话外之意”第六章 主动向客户多提问，多问方能挖掘客户的真实意魇主动发问，找到客
户的真正需求高明的提问术让客户跟着你走提问的人永远都是主角售后不时地询问客户产品的使用情
况提问“二选一”，需求在“一”中第七章 寻找沟通切入点，找出撬开客户金口的钥匙从共同的兴趣
切人，打开销售的匣子消除客户和你的不一致意见专业术语：阻碍沟通的罪魁祸首时间是影响沟通的
重要因素好奇心能令客户迅速开口第八章 营造谈判的环境，为成交创造和谐气氛弱化“推销味道”的
谈话更畅通适度沉默：有时是最好的谈判方式笑声是营造谈判环境的润滑剂沟通谈判时应注意的五个
方面谈判地点选择暗藏玄机第三篇销售策略方法篇第九章 让客户先尝尝甜头，有感觉才是达成交易的
关键“你不买我就免费送给你把买点和卖点结合起来才能打动客户帮客户一把，让他觉得“亏欠”你
亲身体验，客户才会相信产品的价值小礼物带给客户的是人情“陷阱”第十章 把客户当成朋友，人际
网络是销售的真正绝招投入情感，拓展你的客户群真的有“1=250”吗?新客户能加重你的业绩砝码网
撒得越宽，网到的鱼也就越多让客户变成你的“伙计”第十一章 激发客户的购买欲，引导是销售的有
效手段不同的客户用不同的手段引导用痛苦来刺激客户的购买欲望“偶然”也能促使客户购买六步引
导客户说“是”以退为进让你不推而销

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<做最好的销售员>>

章节摘录

第一篇 销售心理实务篇第一章 了解客户的消费心理，是做好销售的前提条件让客户不再担心上当受
骗“小姐，试试我们的化妆品吧，免费的。
”当大街上一个人拦住你的去路说出这句话的时候，相信你会在心里不自觉地就对这位推销化妆品的
推销员竖起了一道提防的高墙。
这代表了一种很常见的心态，就是客户对销售员有一种极坏的印象，认为销售员就是搞传销的，就是
在坑人。
特别是对那些上门推销者，一般的人都会警戒性地闭门不谈，就算让你进那扇防盗门也会先像公安局
盘查户口一样查清楚你的身份。
这种心理是一种客户怕上当受骗的心理，这种心理在客户群中很常见，也是一种典型的消费心理。
由于有这样的心理，所以做销售并不是一件容易的事，很多从事销售的销售员，他们从寻找客户开始
，到成功地销售出产品或是推荐合作伙伴，期间不仅需要进行周密的计划、细致的安排，而且还要与
客户进行重重的心理较量，销售员只有驾驭得住客户的心理，才能成功销售。
只要有手机的人，每天都会收到许多的垃圾短信，这种让我们深恶痛绝但又无可奈何的垃圾短信，让
我们每个人都怕了。
可以说，现在的垃圾短信就成了过街老鼠，人人喊打，但是却也总是对它无可奈何。
这种垃圾短信涉及短信群发行业，对于熟悉互联网的客户来说，短信群发行业是相对透明的，然而，
对于大部分客户来说，尤其是传统行业的客户，由于接触的信息少，有些甚至连电脑的基础应用掌握
都不太全面的客户，就容易被这一行业欺骗。
对于这种服务，一般只收取短信费用，不再收取系统服务费或者软件费，也就是说，软件一般都免费
提供。
若客户以前很少接触应用类软件，特别是互联网服务软件，大多可能还以为软件也需要付费购买，所
以向服务商问及相关问题时，一些投机性强的服务商可能就乘机给客户罗列一个莫须有的收费单，客
户也以为是理所当然，白交了不少莫名其妙的费用。
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编辑推荐

《做最好的销售员:一招制胜的16个销售细节》：一流的销售员能够让顾客立即冲动；二流的销售员能
够让顾客心动；三流的销售员靠一次次的努力让顾客感动；四流的销售员自己被动，导致的结果就是
顾客一动不动。
而你要做就要做最好的一流销售员。
将销售落到细处，最好的销售员从不忽略细节。
聚焦“最好”，从销售细节着手，全面打造销售员最优素养，培养最佳销售能力，做最有战斗力的销
售员。
成交高于一切，掌握一招制胜的销售细节，定能决胜销售战场。
如果不做总纺，那么就做一名最好的销售员，迈向销售的顶峰吧。
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