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前言

　　销售是一个比较辛苦的职业，但也是一个体现自身价值、发掘更多发展机会、自由施展才能、锻
炼自我的神圣职业。
选择了销售就是选择了成功，许多销售员就是在这条道路上走向了成功。
　　销售这一行业的门槛很低，可是销售的市场必须遵守优胜劣汰的规律，一个销售员要想在激烈的
市场竞争中站稳脚跟，在商业的浪潮中独占鳌头，就要掌握所有的市场规律与生存法则，让自己在商
业竞争的洗礼中逐渐成长、壮大。
　　也许你是一个初涉职场的销售新人，那么在你第一次面对客户的刁难或是拒绝时，是否有过放弃
的念头，从此对销售行业灰心丧气、失去信心？
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内容概要

福特集团首位全球营销总监诺瓦尔·霍金斯曾说过：“销售是一份仅次于总统的伟大职业！
”的确，无论是在哪个行业，销售都是非常重要的职位。
没有销售，企业就无法生存。
要想做好销售，销售员除了自身要有较强的能力和素质外，还要学会一些销售技巧。
《超级销售技巧:提高业绩的实战方法》针对销售过程中的每个细节，为销售员提供了许多有效的方法
和宝贵的建议，对销售员业绩的提升会有很大帮助。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<超级销售技巧>>

作者简介

吴建华，参赢家居品牌渠道顾问公司首席终端管理顾问，中国家居经销商培训大会和招商会指定讲师
，中国家居行业实战派营销管理专家，中国名家具展专家论坛主讲嘉宾，中国国际门展专家论坛主讲
嘉宾。

    吴先生通过与国内外知名品牌管理咨询机构多年的合作与交流，以及10年家

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<超级销售技巧>>

书籍目录

第一章 寻找客户——选对池塘钓大鱼  销售过程就像拍照  准客户的三个条件  寻找潜在客户的九种方
法  对客户进行评估  确定客户的身份  让客户替你说好话  转换思考问题的角度  大方地面对客户的拒绝
第二章 接近客户——揭开客户神秘的面纱  做一个受客户欢迎的销售员  亲和力和信任感缺一不可  接
近客户的十大注意事项  客户容易接受的五种开场白  根据不同客户收集不同信息  对待客户的心态要好
 学会与客户聊天  户的兴趣就是你的兴趣  别因为对方的反应而息得患失  提一提你们共同认识的“第
三者”第三章 介绍产品——最好的销售武器  不懂产品你还能和客户谈什么  学会撰写产品介绍  巧手
演示胜过千言万语  对客户可能产生异议的部分提前准备  用产品的附加值吸引客户  不要对客户作出无
法兑现的承诺  用好“销售技巧”而非“歪曲事实”  客户不一定选择最好的产品  邀请客户参与  站在
客户的立场第四章 说服客户——说服一定有方法  要给客户满足感  巧妙获得客户的承诺  可以不勤于
拜访，但要“盯紧”客户  采取双方都舒服的说话方式  富有成效的销售陈述  与其说服客户不如让客户
产生共鸣  通过提问让对方进行思考  就算遭到拒绝，也要让客户记你一辈子第五章 讨价还价——卖得
多更要卖得高  报价方式有技巧  应对客户“嫌贵”的几种说辞  等时机成熟再报价  找出价格谈不妥的
原因  如何打破价格谈判的僵局  找一个好帮手帮你谈价格  不断累积销售筹码  绝对不能“杀熟”  以退
为进的谈价法第六章 快乐成交——与客户展开全脑博弈  了解影响客户成交的因素  成交与不成交只差
毫厘  双赢是成交的基础  面对竞争对手速度要快、效率要高  克服销售结束前的心理障碍  用数字、案
例、对比来说话  请求客户帮助以完成交易  别在最后一刻失去客户第七章 做好服务——用服务增加产
品价值  服务时要注重礼仪  理解并倾听客户的抱怨  千万不要批评或埋怨客户  有了投诉就要正确对待  
与客户保持持久良好的关系  控制住你的情绪  在服务中挖掘客户新的需求第八章 一线万金——电话沟
通同样重要  打电话也要注意礼节  通过电波与客户套近乎  如何通过“秘书关”  准确判断客户的性格  
接听客户电话的注意事项  参考文献

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<超级销售技巧>>

章节摘录

　　第一章 寻找客户——选对池塘钓大鱼　　准客户的三个条件　　1.什么样的客户才是准客户　　
（1）有购买意向　　只有当客户具有购买意向，对产品有需求时，他才有可能成为你的户。
如果客户没有购买意向，就算销售者费尽心机，也不可能达到让其购买的目的。
而对一些现在没有，但将来可能有产品需求的客户，销售员就应该采取各种方式，比如劝说或者使用
广告等方法，使其变成潜在客户。
　　客户的购买意向与销售员的表现有着很大的关系，有些客户的购买意向甚至只是转瞬间便产生的
。
此外，销售员要善于观察及时发现客户的购买信号，适
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