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内容概要

　　用轻松幽默的语言介绍一个消费品公司的销售代表是如何完成从客户拜访到达成交易，以及服务
管理等一系列工作的，本教材尽量避免使用&ldquo;七个心法&rdquo;，&ldquo;八个步骤&rdquo;等理论
性强，但实际操作性差的表现方法，完全用实战的观点，结合通俗易懂的案例，力求使每一位，无论
是新入行抑或从事销售工作多年的销售人员都可以从中获益！
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书籍目录

第一章：欢迎进入&ldquo;销售&rdquo;的世界第二章：要做专业的销售人员第三章：热身吧，开始学
习专业销售技能第四章：与客户的第一次握手第五章：如何向客户推销产品第六章：面对客户的疑虑
第七章：成交&mdash;&mdash;关键的时刻第八章：是服务也是管理第九章：为了成为专业的销售大师
，你要注意
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章节摘录

　　不可转变态度　　就算你拿到了定单，客户可能还会有一些问题需要你去解决，例如对某些合同
的条款提出自己的意见，尽管大多数公司不会因为一个客户的问题而修改他的合同，不过，你也应该
说：虽然您已经签了，可是您的意见也很值得注意，我会及时反应给公司。
而不是，一副&ldquo;定单到手，万事皆休&rdquo;的态度，不然的话，你拿到的客户的第一张定单也
就是最后一张了。
　　不可拖延逗留　　拿到定单，表示感谢后，就应该马上告辞，给客户一个信息，你要马上帮他安
排其它重要的事情了，因为你是专业销售人员，换句话说，你再逗留，万一&ldquo;半路杀出个程咬
金&rdquo;你的一切努力就可能全白费了。
　　7／4公司要的是货款　　作为一个专业的销售人员，能拿到客户的定单固然是一个非常大的挑战
，但是最大的挑战还在后面，那就是要拿到客户的钱。
世界上没有一个销售公司的老板去关心定单上客户的字写的漂亮不漂亮，他们只关心客户定了什么样
的产品，更直接地说客户会不会及时付款。
所以一个服务于消费品公司的销售人员（特别是在快速消费品公司FMCG工作的销售人员），最佳的
要求客户付款的方式就是现款现结（COD）。
　　这种付款方式至少有以下几个好处：　　a.让客户更关心你的产品，一个客户如果他进的货都是
付过钱的，他就会从心理觉得这些货物就是他自己的，在其将这些货物再销售给零售渠道或消费者时
就会格外用心，相对他也就格外愿意和货物的厂家保持紧密的联系，愿意接受厂家的指导和安排，使
我们销售人员的工作变得事半功倍。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　多媒体培训产品，在国内多以培训师讲课的方式，形式呆板、内容单调，不适合培训基层员工。
派力首创将电视情景剧的表现手法运用到培训产品中，将基层员工的技能技巧培训融合在他们熟悉的
日常工作场景中，具有轻松直观、生动有趣、易学易记的特点，特别适合基层员工理解与接受。
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