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内容概要

　　谨以《每天10分钟销售课》先给那些不甘于平庸，不怕失败，用于坚持，渴望改变人生、成就辉
煌的销售员们。

　　1分钟问题导入、3分钟案例阅读、3分钟经典解析、3分钟精心铭记，每天只需10分钟，帮你完成
一次销售技能的迅速提升。
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作者简介

　　张德华：汉语言文学专业毕业，热爱读书，热爱创作。
长期从事图书编辑工作，对销售策略及技巧有一定研究。
善于总结生活，对生活有独特见解和追求，最大的梦想是自己的文化思维能够引领时代潮流。
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书籍目录

第一篇 打造强势气场一让你的销售有霸气
　第1课 你的心态价值百万销售员的自我激励
　　爱上销售，销售是一个伟大的职业
　　推销商品不如先推销自己
　　时刻提醒自己：我是最棒的
　　勇气是通往成功的快行道
　　认真的人才有魅力
　　调适压力，做一个快乐的销售员
　　坚持到底才能成功
　　要做就做最优秀的销售员
　第2课 礼仪决定成败销售礼仪修养
　　优雅的仪表让客户眼前一亮
　　销售员着装必须遵循的原则
　　销售人员不可不知的销售仪态
　　记住客户的名字
　　提前五分钟到达，提前五分钟成功
　　倾听的力量
　　接递名片讲礼仪
　　握手的礼仪
　　完美的电话礼仪，完美的销售成效
　第3课 口才也是生产力——销售口才修炼
　　不要说不该说的话
　　好的开场白是成功的一半
　　提问也要有技巧
　　用适合客户的语言与客户交流
　　学会赞美你的客户
　　有时沉默是最好的口才
　　在适当的时候说适当的话
　　打造有魔力的销售语言
　第4课 能力决定战斗力——销售能力自我培养
　　学习力是石，用学习奠定成功的高度
　　创造力是雷，有创意的销售才能永不言败
　　控制力是钢，压下愤怒，展现笑容
　　执行力是锤，一锤定下客户订单
　　幽默力是火，交流需要碰撞出心灵的火花
　　应变力是油，让销售道路变得畅通无阻
　第5课 销售就是搞定人销售人际关系的打造
　　有人脉才有钱脉
　　靠近成功者就是靠近成功
　　用真诚换来友谊
　　有认同才有交际
　　面带微笑让你到处都受欢迎
　　人情储备越多，“销售利息”越多
第二篇 掌控销售目标一客户是销售的核心
　第6课 不打无准备之仗销售计划的制订
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　　有目标才有前进的方向
　　科学制定你的销售目标
　　机会永远垂青有准备的人
　　完善的销售计划让你事半功倍
　　必不可少的销售日记造就必然的成功
　　做时间的主人
　　工作计划每天订，优秀业绩日日提
　第7课 全方位搜寻客户——客户的开发
　　学会和陌生人做朋友
　　虎口夺单，从对手那里找客户
　　让老客户为你介绍新客户
　　从专业报刊上找寻客户
　　利用微博寻找客户
　　在亲朋好友中发展客户
　第8课 和客户有个亲密接触一怎样接近客户
　　了解客户之后再去拜访
　　不要奢望一次拜访就成功
　　电话约见客户有技巧
　　巧过秘书关
　　如何确定决策者
　　⋯⋯
第三篇 把握现场博弈——一切都是为了成交
第四篇 成交之后还有生意——保证持续销售
第五篇 拢汇成功绝学——销售的成功心法
后记　

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<每天10分钟销售课>>

章节摘录

版权页：理智型：赞赏客户的观点1分钟问题导入客户非常理智，总是刨根问底，还总是反驳你的观
点而表达他的意见，不能很痛快地下决心购买，该怎么应对这样的客户呢？
3分钟案例阅读电话行销人员李明上次电话拜访张经理，向他推荐A产品，张经理只是说“考虑考虑”
就把他打发了。
李明是个不肯轻易放弃的人，在做了充分的准备之后，再一次打电话拜访张经理。
李明：“张经理，您好！
昨天我去了B公司，他们的A产品系统已经正常运行了，他们准备裁掉一些人以节省费用。
”张经理：“不瞒老弟说，我们公司去年就想上A产品系统了，可经过考察发现，很多企业上A产品系
统钱花了不少，效果却不好。
”李明：“张经理这话一点都不错，上一个项目就得谨慎，大把的银子花出去，一定得见到效益才行
。
不知张经理研究过没有，他们为什么失败了？
”张经理：“A系统也好，S系统也好，都只是一个提高效率的工具，如果这个工具太先进了，不适合
自己企业使用，是迭不到预期效果的。
”李明：“精辟极了！
其实就是这样，超前半步就是成功，您要是超前一步那就成先烈了，所以企业信息化绝对不能搞‘大
跃进’。
但是话又说回来了，如果给关公一挺机枪，他的战斗力肯定会提高很多倍的，您说对不对？
张经理：“对，但是费用也是一个值得再考虑的问题。
”李明：“费用您不用担心，这种投入是逐渐追加的。
您看这样好不好，您定一个时间，把各部门的负贵人都请来，让我们的售前工程师给大家培训一下相
关知识。
这样您也可以了解一下你的部下都在想什么，做一个摸底，您看如何？
”张经理：“就这么定了，周三下午两点，让你们的工程师过来吧。
”3分钟经典解析自我型的人常表现为情绪化，惧怕被人拒绝，觉得别人不明白自己，我行我素。
这一型的人感情丰富，思想浪漫，有创意，直觉敏锐，有敏锐的触觉和审美眼光。
这一类型的客户喜欢找“感觉”，喜欢做独特的人。
他们不喜欢任何大众化的东西，哪怕性价比再高，质量再可靠。
其实，每个人都有希望被尊重的心理需求，如果想不断地开拓新顾客保住老顾客，那么，就需要让顾
客感觉自己受到了重视、自己是独一无二的，这就会提升顾客的信任度。
在案例中，糕饼店老板珍妮就是一个充分利用了顾客这种心理的成功经营者。
面对老顾客时，她能叫出顾客的名字，这时顾客的感觉是：这么多顾客，老板还能记住自己的名字，
看来自己真的很重要，顾客的思维就停留在了情感上。
接下来，为顾客取派的时候，珍妮走到仪器架前，从十几个樱桃派中拿了一个，想了一下，又换了一
个，回来时看着顾客的眼睛，骄傲地说：“卢卡斯太太，这是为您特制的派。
”这一系列的动作和语言，都是在向顾客传递这样的信息：你是特别的、独一无二的，这个派真的是
为你特制的。
当顾客收到这些信息时，自然就会高兴起来，也就会凭自己的感觉，而不是理性的思考做出决策：我
下次还要来这里买。
这就使成交具有了延续性。
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媒体关注与评论

推销的要点不是推销商品，而是推销自己。
　　——［美］乔·吉拉德最明智的做法是推销员让客户多讲，自己少说，这样，客户就会觉得自己
是被重视的，他就越能对你敞开心扉。
客户说得越多，你就能从中捕捉到更多对你有利的信息。
　　——［德］马里奥·欧霍文只有消费者看中了商品的价值，销售才能实现。
　　——［日］盛田昭夫销售是一个你不能只投入一半的心思却希望获得成功的职业。
在销售中遭受失败的多半是那些抱着“试试看”、在找到别的工作之前先随便于几个星期或几个月的
人。
　　——［美］托马斯·沃森
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编辑推荐

　　打造销售精英的智慧宝典　　提升销售技能的自我培训书，成就辉煌人生的必备锦囊
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