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前言

中国有句古话，叫做“成也萧何，败也萧何”。
移来这句古话谈销售，可以说是“成也在人，败也在人”，而这个“人”就是销售员。
可见，作为一名销售员的至关重要性。
销售员置身在瞬息万变的市场之中，掌控了销售的效率就等于掌控了“芝麻开门”的咒语。
销售员可谓市场销售战略的“先知者”，不仅带领着企业拨开销售的层层迷雾，更为重要的是发现销
售的真谛。
然而很多初入市场销售领域工作的人，却像孩子一般迷恋着美妙的童话故事，他们常幻想：有一只神
奇的仙女棒，只须在空中轻轻一挥，销售工作中所需要的各种知识、技巧、经验，就会随那一缕闪亮
的银光自动注入我们的脑中。
转瞬，我们便轻松地成为了一名具备良好专业素质的成功销售家。
 童话是美妙的，理想也是美好的，然而从理想到现实的距离却是辽远的。
在实际销售工作中，我们往往会心不应手，总是感到没有效率。
怎么才能提升销售效率呢？
读书！
可惜很多号称“销售真经”的书籍篇幅庞杂，使人一读就心中发憷，不知道几时能读完读懂。
常常读了后面忘了前面，对日会万客的销售员来说，是个沉重的负担。
若是看一般销售书，又担心得不到销售的系统性知识。
大道希夷，何以传承？
本书化繁从简，复元还真，很好地解决了这一问题。
编者在编撰此书时，广泛地阅读和研究了一些销售专业学上的法则与效应，并根据实际情况，将理论
与行动相结合。
为你剖析销售员在与客户沟通交往中应避免哪些错误以及怎样把握正确的技巧方法，并采用生动详实
的故事或案例，抛砖引玉，深入浅出地分析了目前销售员可能会遇到的一些实际问题。
使读者对销售中的技巧方法有深刻的体会，并在认识到方法之际能将头脑中的感性认识理性化，从而
产生共鸣，最终转化成自己的经验和心得，运用于各自不同领域的销售工作。
与此同时，本书不仅是提升销售效率的销售手册，它同时具有战略高度、理论深度，又有实践价值、
现实意义。
把销售实战和理论联系起来，使销售员在致胜客户的过程中充分理解销售理论，积累深厚的理论素养
。
它就像一名经验丰富的智慧老者，不仅向我们讲述如何对错误说不，并教我们透彻地理解销售，娴熟
地应用销售工具。
而且亲自带领我们走进深山，手把手教我们如何辨别方向、如何在野外生存。
它可谓是销售员成长路上的“羊皮卷”，引领我们在这个销售为王的时代，腾步迈向通天大道。
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内容概要

　　你的销售工作是富有效率的吗？
面对客户，你真的准备好了吗？
拓展业务的成败常常取决于销售人员工作中的每一个细节，而一个成功销售人的良好素养和与众不同
之处，也全部体现在每一个细节之中。
本书通俗易懂、操作性强、穿插案例、联系实际，向读者介绍了提升销售效率的必备要素、必备工具
和技巧，如何做好营销，提升销售人员的营销素质，提高销售组织的执行效率，从而让你在拓展业务
时如鱼得水。
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书籍目录

第一章 第一印象决定沟通效果——卓有成效的5种沟通妙招
“比喻”让客户第一时间了解你的意思
“情感牌”比任何销售话术都有效
“总结发言”让你的每一句话都是销售箴言
“看眼色”把握住最佳销售时机
“摘要语言”让你的产品介绍简短精彩
效率评估：把握时机，使用正确的沟通方式
第二章 长话短说言之有物——快速提升销售效率的8种话术
运用数字更容易说明白问题
第一句话就说到点子上
幽默是赢得客户最好的敲门砖
用专业的语言赢得客户信赖
让客户感受到你语言的力量
果断插话，赢得主动权
事无绝对，话不说满
销售实战语言技巧大集合
效率评估：你需要简洁有效的销售语言
第三章 听懂客户的真正需求——“巧”听客户语言的5种策略
“会听”才能得出“会说”的方法
让客户说出他的结论
公正客观地听取客户的说话
巧用附和与诱导
听出客户真正的心理需求
效率评估：听出客户的弦外之音
第四章 加快销售节奏的窍门——快速成交的9个技巧
取得客户信任就能卖出任何东西
销售也需要有感觉
有时候出出格能取得意想不到的效果
制造一次令人感动的“巧合”
客户最需要满足的是虚荣心
“差异”是客户选你的理由
认错销售法让你取得销售机会
虚张声势的销售窍门
实话实说诚信为赢
效率评估：测试你的交际能力
第五章 让你事半功倍的“小事”——销售中要注意的6个细节
探明虚实投其所好
用客户最能接受的方式沟通
“缠字诀”的技巧
简洁明了话短为佳
获得赞美是客户永远的心理需求
傻瓜才会与客户争辩
效率评估：给客户留下一个好印象
第六章 第一眼就识破真相——看懂客户肢体语言的6个妙招
解密身体语言的修饰与伪装
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态度变化从“头”看起
手掌和手臂暗示的信息
手是心理变化的“传感器”
坐姿里的“心理地图”
脚上泄露的“天机”
效率评估：测试你身体语言受人欢迎的程度
第七章 销售误区预警——客户最讨厌的9种销售模式处理
开场白陷入“统一模式”
夸夸其谈不懂利用“第三者”成事
呆板无趣不懂因人而变
抓不住重点的提问方式
盲目降价对自己的产品没信心
单调乏味不能激起客户的购买欲
只知道用价格说事儿
专业过分就是卖弄
把产品解说当成个人演讲
效率评估：测试你是否“惹人讨厌”
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章节摘录

版权页：   第一章第一印象决定沟通效果——卓有成效的5种沟通妙招 要让客户与你接触的第一时间就
接受你，必须使用最恰当、最有成效的沟通方式。
语言的运用、对客户感情的引导、说话时机的把握、恰当的产品介绍方式，这些都是与客户快速沟通
的重要内容。
 “比喻”让客户第一时间了解你的意思 我的销售语言够贴切、活泼吗？
 我在销售沟通中是否做过很多无用功？
 我的销售氛围能让客户感到轻松、愉快吗？
 我能否在销售沟通中把比喻运用得恰到好处？
 我是否积累了足够的专业知识和语言技巧来支持我在销售沟通中对比喻的运用？
 与客户快速沟通的第一步是让客户很快明白你所表达的意思，恰当、形象、生动的语言表达方式必不
可少，比喻便是其中最常用、最有效的一种方式。
 提到比喻，大多数人会想到在做产品功能介绍时会用到，实际上，与客户沟通的每个环节恰到好处地
运用比喻，都能达到快速沟通的效果。
特别是在你与客户初次接触或者向客户讲解比较抽象、复杂的问题时，比喻可以让客户更快了解你的
意思，从而提高你的沟通效率，尽快达到销售目标。
 活泼生动的语言表达不仅可以让你的销售过程轻松、愉快，更是你挖掘产品内涵，巧妙引出产品附加
值的最好手段。
客户一般都会排斥冗长乏味的单调介绍，更容易接受活泼直观可以引起共鸣的销售手段，只有将你表
达的全部信息都传递给客户，才是有效销售。
否则，无论你做了多少，都属于无用功。
当客户接受到了你传达的信息，双发达到了有效互动，你才有机会在产品自然特性的基础上向向客户
介绍产品附加值。
客户接收到的产品信息越多，达成销售的可能性越大，节省的销售时间越多。
这个过程中，“比喻”作为非常重要的表达方式，会起到至关重要的作用。
 某大型商场搞化妆品专题促销，商场几十个化妆品品牌专柜都积极参与进来，试用、折扣、积分、赠
品促销手段花样百出，每家品牌专柜还调集了大量的销售员来为客户进行现场解答。
 周雪是某法国化妆品中国代理公司的销售员，她的促销台与韩国某化妆品品牌代理公司的展示台相邻
，两家最近都在推出日霜新品，其功效和定位相似，产品知名度也相当，是彼此在中国市场最大的竞
争对手。
 客户川流不息，两家的促销台都很热闹，周雪忙里偷闲注意了一下，发现好多客户并没有特别偏爱的
牌子，购买也很随机，都是听销售员介绍，觉得产品适合自己就会购买。
而且很多客户都会转过多家专柜才下决心购买。
 这时，一位红衣服的女士走到周雪的促销台前，在对这位女士简单介绍过自家的主打产品后，根据这
位女士的需要周雪着重介绍了一下今年新推出的日霜，在介绍完产品功能后，周雪发现这位女士并没
有强烈的购买欲望。
这时，旁边韩国化妆品专柜的销售员拿出一个煮熟的鸡蛋，现场给客户做起了演示。
她将鸡蛋剥皮，露出里面细嫩的蛋清，用蛋清细嫩的质地来比喻该品牌化妆品用后的效果，并结合专
业知识讲解原理，很多客户都被吸引过去，一时间韩国化妆品促销柜台前人满为患。
正在听周雪讲解的红衣女士和其他几位客户也有要过去一探究竟的意思，周雪急中生智，向促销台前
的客户说道：“蛋清般的质地可不是日霜最完美的效果。
” 一句话勾起了几位客户的兴趣，他们一起看向周雪，等待她的下文。
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