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内容概要

恰当地运用销售技巧对提高成交率具有非凡的作用，销售技巧运用不当反而会弄巧成拙。
    销售技巧有很多，但作为核心的只是其中一部分。
本书着力于为读者提供实用的核心方法和技巧，并配以适当的情景案例，增强了可读性与可操作性。
它们适用于各种销售情境，适用于各种客户。
随着销售人员实践经验的增长，会在本书的基础上引申出很多适用于特定客户、特定情境下的销售技
巧。
    本书既可作为企业对新销售人员的培训读物，也可以用于自学，自我完善。
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章节摘录

　　销售员这个职业，已经存在了许多年。
随着经济的不断　　发展，销售模式的不断变化，这个职业也有了很大的发展，　　越来越多的人加
入到这个行业中来。
不少人在取得成功的同　　时，积累了大量的管理方法和市场经验，最终成为了企业的　　管理者，
获得了质的飞跃。
那么，怎样才能成为一个合格的　　销售人员呢?　　销售人员的基本素质　　◆若让别人相信你，首
先要自己相信自己　　作为一个职业销售人员，首先必须对自己有信心，万不　　可因为自己年轻、
公司小、产品不出名或其他原因而失去自　　信。
要想让别人相信你，首先要自己相信自己。
你可以在心　　里不停地对自己说：“我是最棒的，我所代表的公司是最好　　的，我所销售的产品
是最适合你的，我一定能够交你这样一　　个朋友，你一定会买我的产品。
”　　◆不断学习　　销售人员时时刻刻都需要学习。
首先要向自己学，挖掘　　出自己的知识和能力，并不断地总结与提高；向客户学，学　　习客户领
域的知识、产品与应用，甚至向客户学习市场经验；　　向技术人员学习产品与技术；向老板和同事
学，学习公司的　　策略与销售风格以及成功与失败的经验；向社会学，因为销　　售人员每天都在
看到和听到销售与购买的过程；要多读书，　　对于做销售的人，自己读的每一本书都可能会在工作
中派上　　用场。
　　◆善于与客户交流　　交流是生意的基础，交流是建立感情的基本途径。
语言　　是交流的重要工具，要把握语言交流的技术与艺术，然而语　　言又不是交流的惟一工具，
要懂得“到什么山上唱什么歌”。
　　在任何可能的机会，和客户交流，和业务伙伴交流，和老板　　交流，和同事交流。
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媒体关注与评论

　　资讯越来越丰富，而我们的时间却越来越捉襟见肘，读书是一件需要耗　　费时间的事，尤需　
　吹糠见米，去粗取精。
提升销售技巧的书很多，而《核心销售技巧》无疑是　　其中的佼佼者，尤　　值得一读。
　　——《销售与市场》杂志培训总监、高级研究员　王荣耀　　《核心销售技巧》具有相当的实用
性，启发性，使销售员能够举一反三　　，能力很快得到提　　升。
　　——中国企业联合会企业管理咨询委员会副主任　李东汉　　销售员要
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