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内容概要

本书从七个方面总结了卓越销售的七个秘诀，它会教你如何在销售中越战越勇，教你如何做一个卓越
的销售者。
    第一个秘诀，教你如何做到职业化。
做什么就要有什么样子，工业品销售也是一样，你的工作技能够职业化吗？
你的工作形象够职业化吗？
你的工作态度够职业化吗？
本书将教你如何职业化。
    第二个秘诀，教你找对人。
找对人、做对事是对销售人员最基本的考验。
也许你曾经因为找错人而四处碰壁，也许你曾经不断地被人“踢足球”，本书将教你改变你的遭遇。
    第三个秘诀，教你如何建立信任感。
信任感不单纯是一种感觉，而是客户对你形成的依赖，你的客户够依赖你吗？
本书将教你如何建立信任感。
    第四个秘诀，教你如何挖掘客户需求。
作为一名销售人员。
你会满足于你手上的业务(永远只是那一点)吗？
本书将教你如何学会挖掘需求，这样你通往成功的路将变得更宽、更好走。
    第五个秘诀，教你如何塑造产品。
别人给你什么，你就销售什么，这是你以前的销售方法吗？
你想过要去改变它吗？
塑造你的产品吧，相信它，让它给你带来更多的价值。
    第六个秘诀，让你立即行动。
你的迟疑是否曾让你后悔不已过？
你是否想过要去改变它？
本书将告诉你如何立即行动。
    第七个秘诀，教你维护客户关系。
对于销售者而言，客户对你重要吗？
也许你会觉得这是句废话，可是，你的客户关系做得好吗？
你的客户在有需求时，是否会第一个想到你呢？
本书将教你如何维护客户关系。
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作者简介

丁兴良，1969年1月出生，国内第一位针对工业品行业的大客户营销培训讲师，现任上海江轩企业管理
咨询有限公司首席培训专家，创办了国内首家工业品营销研究机构——IMSC工业品营销研究中心。

    2005年荣登“中国人力资源精英榜”并被《财智》杂志评为“杰出培训师”。
历任英维思集团（中国）销售部副总经理、Johnsorl＆Johrison销售部经理、上海凯泉水泵资深销售顾
问、清华大学总裁培训班特聘顾问、美商博思能训练中心研修授证PMP管理课程训练师、《前沿讲座
》特邀专家。
具有六年专业培训经验。
在国外接受了国际销售培训机构TACK讲师认证。
在全国各地为数以千计的销售人员做过“大客户服务、大客户营销、大客户管理、大客户销售、项目
性销售与漏斗管理、行业性解决方案”等系列销售培训课程。
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的十条金科玉律（四）第五章  秘诀五：塑造产品价值是获取利润的源泉　第一节  客户要的产品是什
么    案例：售楼　第二节  如何推销产品的益处    案例：神奇旧钞营销故事　第三节  产品定位的依据
——客户的心　第四节  产品太贵怎么办    案例：平凡者与高手的区别　第五节  如何做产品竞争优势
分析    案例：卖点究竟在哪里　第六节  了解产品的行业知识    案例：羊和狼的故事　卓越销售的十条
金科玉律（五）第六章  秘诀六：提高行动力是成功的关键　第一节  影响销售人员行动的“三力”    
案例：把思考力用在客户身上　第二节  人不会行动的原因    案例：老鞋匠的智慧　第三节  销售人员
行动守则    案例：把冰卖给爱斯基摩人　第四节  金玉良言——嘴上的行动　第五节  压力带来的行动   
案例：制造“抢劫”风波　卓越销售的十条金科玉律（六）第七章  秘诀七：提升服务是让客户忠诚
的不二法门　第一节  维持客户关系的重要原则    案例：贺卡的问候　第二节  发展客户关系的有效方
法    案例：两辆中巴　第三节  如何管理客户关系    案例：“拿掉”与“添点”　第四节  让客户重复
消费的理由    案例：富士施乐打造全新服务理念——全包服务　第五节  如何提升客户关系    案例：“
东方大饭店”为什么要提前三天预定　第六节  客户关系——客户周围的人    案例：1英镑打败10万英
镑　卓越销售的十条金科玉律（七）附录  一、工业品营销研究院简介  二、两大核心——“培训和咨
询”IMSC工业品营销研究院图书目录
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章节摘录

　　第一章 秘诀一：打造职业化顾问的三把金钥匙　　第一节  你够职业化吗　　职业化，是新世纪
主流的焦点话题。
如果不够职业化，就好像花店的老板不懂得不同的花应该送给不同的人，就好像一个贤妻不懂得如何
为他的老公打领带，就好像一个专业厨师不懂得做不同的菜需要放不同的酱油。
　　今天，走在繁华的大都市，走进高档的商务中心，你够职业化吗？
如果没有，结果如何？
至少会降低成功交易的概率和自身身份的价值。
　　职业化的定义：　　简言之，就是完成工作所需要的综合素质。
　　1.“以此为生，精于此道”，选择了某条路，不是做做就行了，一定要成为这个领域的专业人士
。
　　2.以最小的成本追求最大的利润。
　　3.用理性的态度来对待自身、客户和他人。
　　4.细微之处做得精彩。
　　这四条做到了就是有了职业化的态度。
　　面对这样复杂的情况和不可改变的趋势，销售人员在销售过程中经常陷入误区。
为了解决种种问题，20世纪90年代，具有丰富的内涵和明确的实践性的顾问式销售作为一种全新的销
售模式出现了。
　　顾问式销售对销售人员提出了更高的要求，销售人员要在运用专业销售技巧进行产品介绍的同时
，综合运用分析能力、实践能力、创造能力、说服能力等完成客户的要求，并预见客户的未来需求，
提出积极建议。
　　看板　　顾问式销售过程中，客户是朋友，是与销售者存在共同利益的群体；而销售顾问不仅是
销售者，更是客户的朋友和顾问。
销售顾问和客户不是对立的，是建立“双赢”销售关系的朋友。
这对销售人员而言挑战更大。
　　中国各类企业目前都正处在由经验型管理向职业化管理的转型过程中。
能否尽快地实现这种转型，直接关系到每个企业在未来的市场竞争中的生存和发展能力。
　　要实现这种转型，有人认为中国企业必须解决两大问题：在制度层面建立规范化的体系和在人员
层面形成职业化的员工队伍。
但这不能从根本上解决问题，成为顾问型的职业化销售人员才是当代销售人员的标准。
　　如果产品都是一样的，也许低价是最重要的法宝。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<卓越销售的7个秘诀>>

编辑推荐

　　唯有经验，才有感悟·唯有感悟，才有总结·唯有总结，才有秘诀·唯有秘诀，才有卓越。
　　本课程以实效卓著的现代营销理念和·1世纪成功销售法则，引导学员培养职业市场人员的素质
和思维，了解市场营销的基本概念，并从设计问题的方式来切入，以确实掌握顾客需求为导向，进而
成功地将学员的思考模式转化为以顾客立场为出发点的顾问式导向模式，层层推进，结合实用的商业
谈判、销售技巧，将顾客的需求转化为行动意图。
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