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内容概要

　　生意最后未能成效，主要原因是客户对销售员的劝购理解模糊或不准确。
　　　　若要实现成效，仅仅有强烈的渴望是远远不够的，还需要相应的技术和技巧的合理运用，需
要对客户的充分了解和百分百真诚以及投入大量的时间和精力进行各项准备工作。
本书总结出100个产品劝购的技巧，让读者在阅读本书之后，轻松地掌握恰如其分的销售技巧和无往不
利的心理优势。
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作者简介

　　马福存，毕业于北京工商大学市场营销专业，曾先后在伊利集团、恒安集团、UT斯达康公司从事
终端市场开发和销售管理工作，现为UT斯达康公司的销售经理。
曾出版著作《企业营销国际化管理模式》、《营销主管绩效管理方法》、《大把订单，想拿就拿》等
书，深受读者欢迎。
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编辑推荐

　　劝购技巧对于每一位销售人员来说，就如同语言之于莎士比亚，性感魅力之于玛丽莲·梦露，领
导能力之于林肯、罗斯福以及马丁·路德·金等历史伟人。
 美国营销学家卡塞尔说：“生意场上，无论买卖大小，出卖的都是智慧。
”销售人员要将产品出售给顾客，就要掌握专业的推销技巧。
那么纯熟的推销技巧都包括哪些具体内容呢？
 销售人员惟有不断地向自己挑战，锲而不舍，才能熟练掌握各种劝购技巧。
通过自己的推销，唤起客户的购买意愿，并能在危急时刻“峰回路转”，及时促成交易，最后成功回
收货款。
本书对希望创造高效业绩的销售人员和力图培育卓越销售团队的经理们而言，这是一本实用性极强的
训练与操作手册，也是您实现自我提升与超越必不可少的案头枕边书。
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