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前言

　　销售既是一份折磨人、锻炼人的意志力的工作，也是一份激励人，会带给人丰厚回报的工作。
很多销售人员都有一个深刻的体会：这是一份让人欢喜让人忧的职业。
当开拓一个新的市场，却久久不能打开局面时，烦躁之心往往让人觉得头大； 当签下一份订单， 自
己的付出终于&ldquo;修成正果&rdquo;时，其喜悦之情简直无法言表。
　　销售犹如壮士出征，你是出师未捷身先死，还是征战沙场旗开得胜?作为一名销售，唯有签下订单
才是硬道理! 因为，做销售，最终的结果就体现在销售业绩上。
　　销售业绩则直接决定着你的收入和生活状态。
你是每月千把块钱朝不保夕，还是年薪百万、生活富足，由你签不签单、签多少单决定。
　　做销售的都渴望签下每一笔订单，而决定能否成功签单的最重要的因素是你的销售技巧。
要知道，你销售的不是产品，是技巧!销售业绩的持续增长与销售技巧的稳步提升是成正比的。
销售人员深入学习了各种必备的销售技巧，并用这些技巧武装好自己，还何愁拿不下客户的订单?　　
本书专门为渴望成为销售精英的人所准备，书中详细阐述了如何利用7个步骤和5个绝招快速签单，进
而实现从1万元到100万元的业绩飞跃!　　这7个关键步骤是：找到有价值的客户一细心准备打通第一
个电话一步步为营地拜访客户一打动客户心弦的产品介绍一洞悉细节俘虏客户的心一在处理异议中增
加销售机会一精准把握签单时机，其中每一个步骤都暗含很多让你成功的技巧，掌握这些技巧，你与
客户的谈判定会从&ldquo;步步为营&rdquo;到&ldquo;步步为赢&rdquo;!　　不想当将军的是士兵不是
好士兵，为了问鼎销售冠军，你还需要掌握5个提升自己的招数：具备卓越的销售品质，向销售大师
学习，突破销售天花板，永不言败，重视售后服务。
　　只有掌握了这些技巧和方法，主动完善自己，树立起强烈的竞争意识，才能使自己站到一个新的
高度。
　　本书以深入浅出的理论与生动翔实的案例相结合，具有十足的可操作性和实战性。
相信在掌握了本书讲述的7个步骤和5项修炼之后，你就不会再为签不了单而苦恼，而是轻松地实现从1
万元到100万元的业绩飞跃!　　本书在写作过程中，得到了袁路平、肖大勇、岳阳、王芳、孙昱琛、
黄丽娜、丁然、张璁、姜娜、任春燕、陈再波、韩宝森的大力支持，在此表示深深的谢意!
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内容概要

　　每一位销售人员都渴望签下每一笔订单，而决定能否成功签单的最重要的因素是你的销售技巧。
要知道，你销售的不呈产品，呈技巧！
销售业绩的持续增长与销售技巧的稳步提升是咸正比的。
销售人员深入学习了各种必备的销售技巧，并用这些技巧武装好自己，还何愁拿不下客户的订单？

　　《从1万到100万的销售实操宝典》专门为渴望成为销售精英的人所准备，书中详细阐述了如何利
用7个步骤和5个绝招快速签单，进而实现从1万元到100万元的业绩飞跃!
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章节摘录

　　寻找客户，广泛撒网　　对于销售人员而言，客户永远是第一位的，有客户才有销售，所以，销
售的第一步就是寻找客户，尤其是寻找有价值的客户。
　　做任何事情都有一套方法，寻找客户也需要掌握一套好的方法。
只有掌握了最好的方法，才能找到最有价值的客户。
寻找客户就像打鱼一样，应该广泛撒网，重点捕捞，撒网的方法主要有以下六种。
　　一、内部搜寻法　　一般而言，在企业发展的过程中，都会积累一定数量的客户，其中包括老客
户、准客户、新客户。
销售人员可以从企业的各个职能部门去寻找客户的线索，例如：在财务部门仔细查阅本企业与所有客
户间的往来账目，销售人员便能从中发现目前交易量虽小，但却极富潜力的客户，也可以再找到已经
流失的客户，适时进行二次开发。
所以，企业内部的客户名册就是销售工作中一个可利用的重要工具。
通常情况下，资料包括以下几类：　　财务部门的资料。
如前所述，通过财务资料可以对客户进行二次开发。
　　销售部门的资料。
销售部门的资料无疑是最全面的了，几乎每个企业都会保留以往销售情况的记录，仔细查阅，你就会
有新的发现。
　　服务部门的资料。
服务部门常常被销售人员忽视，这样的销售人员认为产品销售之后，自己的任务就结束了，其实在售
后的服务工作中也能找到更多的销售机会。
例如，当产品需要更新时，客户的购买行为或多或少会受到维修人员的影响。
　　二、外部搜寻法　　企业外部资料种类繁多，主要包括：企业名录、产品目录、商业广告、行业
统计资料、年鉴、名片、协会会员名录等。
　　例如，报纸上刊登的每一条新闻都可能是线索，或许你看到的新闻对其他行业的销售人员来说毫
无价值，但可能会是你做成大单生意的希望。
　　保险销售人员应注意有关晋升、订婚、婚礼、出生、死亡、车祸、自然灾害和涉及企业与金融的
新闻。
　　机械设备销售人员应注意有关筑路、建房、工厂失火、扩大招工、引进新的产品线的新闻。
　　家具、音像等销售人员应该关注建房、拆迁、搬家等方面的新闻。
　　房地产销售人员应当特别注意结婚、调动工作以及有关企业的扩展计划和人员提升晋职的消息。
　　几乎所有的销售人员都能在地方报纸上看到对其有用的可能买的信息，因此，每一个销售人员都
必须学会用敏锐的眼光阅读报纸的方法。
　　三、老客户口碑法　　销售人员也可以运用人际关系来寻找客户，这也是一种很直接的寻找方法
，其中利用老客户的口碑宣传来带动新的销售是一种屡试不爽的方法。
　　这便是&ldquo;连锁反应&rdquo;的原则，充分运用与现有客户的良好合作关系，请他们宣传自己
并为自己推荐、介绍新客户。
因为老客户一般已经对产品有了一定的忠诚度，而且有自己的使用体验，是销售人员最好的&ldquo;说
客&rdquo;。
俗话说：&ldquo;物以类聚，人以群居。
&rdquo;每个老客户的身边肯定会有很多有共同爱好和价值观的朋友，这些朋友很容易在老客户的推荐
下使用老客户推荐的产品，或者销售人员也可以从老客户那里获得很多准客户的名单。
而这种效应便犹如细胞分裂一样，使你的客户由一变二、二变四、四变八&hellip;&hellip;要相信，口碑
的力量是无穷的。
　　四、亲友宣传法　　亲戚之间的血缘或亲缘关系，决定了彼此之间的关系的亲密性。
同学之间的关系，也是社会中人们最为亲近的一种人际关系。
关系好的亲戚、同学、老乡、邻居等都会不留余力地帮你的产品进行宣传，或者帮你留意准客户的。
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　　五、同事互换法　　虽然说&ldquo;同行是冤家&rdquo;，但这种思想在双赢的时代已经站不住脚
了。
在公司允许的情况下，你也可以通过和其他相关产品的销售人员交换客户名单的途径来获得新的客户
名单。
　　六、扫楼法　　上述几种寻找客户的方法，都是在&ldquo;熟门熟路&rdquo;里寻找，视野相对狭
小一点儿。
而这里要讲的方法则需要销售人员走出去，以陌生人为对象，展开&ldquo;进攻&rdquo;，在更大的范
围和更广阔的视野内寻找客户，以实现销售业绩。
　　所谓扫楼法，顾名思义是指销售人员在某个特定区域，对公司或者个人进行逐个拜访，以寻找潜
在客户的方法。
此法是现在很多销售人员常用的办法，这种方法既有显著的优点，也有显著的缺点。
其优点是可以借机调查地区或行业客户的需求情况，扩大所销售产品或服务的影响，如果技巧得当，
这种面对面的直接交流可以在更快的时间内争取到客户。
　　&hellip;&hellip;

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<从1万到100万的销售实操宝典>>

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 8


