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内容概要

《需求挖掘——金牌销售核心技能解密》通过对销售过程中最核心的技能——需求挖掘技术的介绍，
帮助销售人员和销售团队开发客户(找对人)、跟住客户(建关系)、激发需求(巧引导)、顺利成交(施影
响)。
书中每一个知识点都从销售人员的实际困境开始，用最实用的理论和最真实的话术，带领销售人员走
出销售困境，既授人以鱼，又授人以渔。

　　《需求挖掘——金牌销售核心技能解密》适合各行各业的销售管理人员、一线销售人员以及销售
培训师阅读使用。
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作者简介

张烜搏 广州朴石咨询有限公司   创始合伙人　　　　　　　　　销售训练终生推动者　　　　　　　
　　电话销售领域专家　　　　　　　　　专业销售训练师　美国《行动销售》课程中文授权讲师美
国Get Clients Now!中国唯一授权讲师                                                                                实战经历                                       
                       近20年市场与销售经验；10年以上销售训练实战经验；所服务客户平均绩效提升20%以上；
主要著作　《一线万金—电话销售培训指南》、《赢得客户的12个关键电话》、《电话销售技巧》多
媒体课程包、《来自DELL的T12销售模式》多媒体课程包等。
　《销售的秘密》即将于2013年出版。
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书籍目录

目　录第一章　找对人　1第一节　销售对象分析　3　“接受型”客户　5　“不满型”客户　9　“
权力型”客户　15第二节　接触关键人　18　突破障碍　18　引起关键人的兴趣　19第二章　建关系
　23第一节　树立完美的第一印象　25　第一印象很重要　25　注重销售礼仪　28　注重电话礼仪
　30　销售是情绪的传递　37　适当的赞美　40第二节　巧妙沟通赢得印象分　44　积极倾听　44　
谈客户感兴趣的话题　49　善用“同理心”　52　创造相似性　54　关心客户及其家人　62　坦诚地
开放自己　64第三节　用专业加深客户印象　66　了解自己的产品　67　让自己成为产品专家　69　
明晰产品的独特卖点　71　关注客户需求　76　请客户亲自体验产品　79　先付出后求回报　82第四
节　相信而敢于托付　84　建立充分的信任关系　84　实事求是　87　信守诺言　89　以客户为中心
　91第三章　巧引导　97第一节　从无到有创造需求　99　潜在的需求和明确的需求　99　需求发展
的差异化　102　探寻客户需求的关键问题　107第二节　感性需求激发技巧　111　感性需求引导
　111　羊群效应　117　优惠促销　121　物超所值　123　短缺原理　125　对比心理　127　权威原理
　129　专门定制　131第三节　理性需求的激发技巧　133　什么是理性需求　133　理性需求的产生
过程　134　引导理性需求——循序渐进法　137　引导理性需求——直截了当法　142第四节　深层次
的需求挖掘　145　需求引导九宫图　145　需求挖掘的四个层次　150　揣摩客户的心理需求　153第
四章　施影响　165第一节　决策探寻　167　揣摩客户的决策标准　167　明晰客户的决策过程　172
　确定各差异化卖点的相对重要性　175第二节　影响客户决策的竞争策略　176　随时影响客户的决
策标准　176　0到A，在探询需求的过程中明确和发展决策标准　178　A到A+，继续引导和说服,增加
优势的重要性　180　6到9，从正面角度来描述你的不足　182　A到A-，降低客户重要决策标准的重
要性　184　A到a，重新定义　187　A或B，权衡　191　B超A，超越　193　A到&，替代解决方案
　196　A+到A或A-，中和对方优势　199　0到A-，显示对方弱点　202第五章　应用案例　205第一节
　保险行业应用案例　207第二节　互联网行业应用案例　210

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<需求挖掘>>

媒体关注与评论

慧聪网电子商务公司总经理 杨宁6年，我们销售收入从300万元发展到3亿元，这得益于本书中的核心
观点。
如果你也可以应用的话，相信对你的业绩提升也一定有很大的帮助。
珍爱网CEO 陈思“张烜搏老师的销售训练提高了我们团队的整体系统性思考能力，为我们团队的快速
发展奠定了坚实的基础。
而本书介绍的方法，如果销售团队能够全部掌握并实践运用，一定可以成为最优秀的销售团队。
”广州冠众电子科技有限公司 董事长 钟福庆“我们从8家培训机构中，经过层层筛选，最终选择了张
烜搏老师为我们的销售团队提供训练，效果显著。
本书介绍的销售方法，值得销售团队学习和应用。
”东莞华泰教育学校 执行校长 王泽林“张烜搏老师的销售训练帮助我们在2个月内将招生学员数量提
高了20%以上，投资回报绝对超值。
本书传达的观点，期望你也可以实践应用，业绩提升不是梦！
”金蝶软件 黎锦峰“通过张烜搏老师培训我们应用本书中的核心观点，在短短2个月中，意向客户和
有效商机数量都提高了20%以上。
销售是一门技术，需要系统学习，本书值得仔细研读，并实践应用。
”中国人保广州分公司  冯柳峰“听了张烜搏老师优势引导法，受益匪浅，回来后我的直销业务翻了
一倍，达300多万元，直销业务内部排名第一。
也期望本书中的优势引导法可以帮到你。
”
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编辑推荐

《需求挖掘--金牌销售核心技能解密》用金牌销售最核心的技能——需求挖掘技术解决客户说“不”
的问题：帮助销售人员解决客户需求“从无到有”、“从小到大”、“从不急迫到急迫”的问题；用
专业手段突破销售核心技能；用科学方法挖掘客户真实需求；一书在手，不存在没需求的客户；读懂
会用，再没有拿不下的订单。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<需求挖掘>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


