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前言

生活中无时无刻不存在着销售行为，这就意味着我们不得不正视一点：凡是拥有超强销售能力的人，
总是能够在现实社会中获得令人羡慕的成功。
大到飞机轮船，小到一针一线，销售的本质都是一样的，无非就是把产品卖出去，把钱拿回来。
但是在这一卖一拿之间藏有无穷的"玄机"，因为销售不仅是和钱打交道，更是和人打交道！
被称为汽车销售大王的乔·吉拉德，在做汽车推销员之前，只推销过日用品和电器，但他对车行老板
说他既然能够推销这些，就能够推销自己；能够推销自己，当然也能够推销汽车！
有地图者不迷路，有方法者不盲从。
在销售竞争日益激烈的今天，销售技巧显得至关重要，它决定了销售的成败。
销售人员学习销售操控术，可以有效地提升自己的销售技巧。
销售操控术可以帮助销售人员更好地控制销售过程，达到完成交易的目的。
本书着重从以下几点教你掌握销售操控术。
销售人员如何自我修炼很多时候，销售人员的工作就像过独木桥一样，暂时的失败恐怕不是因为力量
薄弱、智力低下，而是周围环境的威慑——面对险境，很多人失去了平静的心态，慌了手脚，乱了方
寸。
鉴于这种情况，销售人员必须提升自己的内在素质。
如何寻找你身边的潜在客户对一个新进的销售人员来说，最为头疼的就是"茫茫人海，何处寻找潜在客
户"。
要确定谁是潜在的客户，并不是一件简单的工作，但其实客户无处不在，关键在于你能否炼就一双发
现客户的"火眼金睛"。
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内容概要

有地图者不迷路，有方法者不盲从。
在销售竞争日益激烈的今天，销售技巧显得至关重要，它决定了销售的成败。
销售人员学习销售操控术，可以有效地提升自己的销售技巧。
销售操控术可以帮助销售人员更好地控制销售过程，达到完成交易的目的。
本书精心挑选了大量的销售案例，融入了许多销售人员的成功经验和方法，供读者学习、借鉴。
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章节摘录

要确定谁是潜在的客户，并不是一件简单的工作。
首先，销售人员必须根据自己所销售的产品特征，提出一些可能成为潜在客户的基本条件。
然后再根据这些条件寻找各种可能的线索，主要方法如下。
出地毯式访问法地毯式访问法也叫“闯见访问法”，或称“挨门挨户访问法”。
这种寻找客户的方法其理论根据是“平均法则”，也就是假定在被访问的所有人当中，一定有你所要
寻找的客户，并且这些客户的数量与访问人数成正比例关系。
换句话说，根据这个平均法则，所要寻找的客户是平均地分布在某一地区或所有的人当中。
因此，在不太熟悉或完全不熟悉销售对象的情况下，可以直接访问某一特定地区或某一特定职业的所
有个人或组织，从中寻找自己的客户。
采用地毯式访问法寻找客户时，首先要挑选好一条比较合适的“地毯”，也就是先要划定适当的访问
范围。
销售人员应该根据自己所销售产品的各种特性和用途，进行必要的销售可行性研究，确定一个比较可
行的销售地区或销售对象范围。
利用这种方法寻找客户，犹如海洋捕鱼作业，渔民没有必要也不可能撒一张大网把整个海洋里的鱼一
网打尽。
相反，渔民在出航下网之前，先确定一个目标，并且要追踪鱼群，适时下网起网。
同样的道理，如果销售人员毫无目标，胡冲乱撞，则犹如大海捞针，很难找到几位客户。
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编辑推荐

《销售操控术:销售人员不可不知的53个技巧》：销售是一种博弈，真正聪明的销售人员会想方设法地
控制销售过程，而有效掌握销售操控术，能让你在残酷的竞争中游刃有余！
在《销售操控术:销售人员不可不知的53个技巧》中，你将学会以下内容：销售人员的自我修炼，谁是
你要找的目标，赢得订单的前提是赢得信任，努力挖掘客户的需求，在拒绝中寻求机会，一气呵成促
成交易。
彼得·伊利亚德曾说：“今天，你如果不生活在未来，那么，明天你将生活在过去。
”销售人员若不设法提升自己，就将走在别人的身后，成为一个落伍的人。
而销售操控术与销售人员的学习、工作都有着非常密切的关系。
销售人员学习销售操控术，可以提升自己的销售技能，让自己在激烈的竞争中，更好地去完成销售工
作。
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