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前言

相信在每一位销售人员的心中，都有一个“秒杀”客户的梦想，这里所说的“秒杀”，就是指在面对
每一位客户的时候，都能够做到快速识别、快速反应、快速成交。
然而就是这三个简单的“快速”，却值得每一位销售人员用毕生的努力去追求，去实现。
真正理解销售工作的朋友都明白；销售其实是一门艺术，关于表达的艺术，关于沟通的艺术，关于运
筹帷幄的艺术。
销售之路上的每一个脚步，每一个技巧，每一次经验，都是浸透辛勤汗水闪闪发光的艺术品，只有真
正拥有它的人才能体会到它的美丽和它所带来的快乐。
    在如今这个一切都讲究高效率的时代，“秒杀”一词的出现频率越来越高，销售人员已经不仅仅单
纯地去追求成交率和销售利润，促成销售搞定客户的效率也成了销售人员所追求的指标之一。
那么，作为销售人员，如何提高自己的销售效率？
如何去快速分辨眼前的客户有没有成交意向？
如何快速地把自己以及产品的魅力展现给客户？
如何在销售过程中及时修正自己的销售策略？
如何在与客户的周旋中快速把握客户心理々如何在面对销售挫折的时候快速反应并重建信心？
如何快速把握客户的成交意愿把每一笔销售都完成得滴水不漏？
这一个个问题，都是摆在每～位销售人员面前的试卷，等着我们去写下答案。
    可以这样说，如今的销售工作已经成为了高难度、高技术、高技巧、高专业化的职业。
作为销售高手，既要考虑去满足客户的需求，又要达到创造利润的目的；既要让不同需求不同领域的
客户满意，又要为公司和个人赢得口碑。
如今的销售人员，需要有心理学家的缜密，谈判高手的应变，策划大师的运筹⋯⋯对于销售人员来说
，有时候一个细节的处理稍有闪失就可能让辛苦跟踪的订单化为泡影。
要想取得好成绩，销售人员必须将每一次销售做到最精、最细、最实、最密：没有最好，只有更好，
销售人员要时刻注意努力地提升自己的销售技能和推销水平，在越来越激烈的销售竞争中，打造出属
于自己的核心竞争力。
    本书立足于实践，着眼于细节，从接触客户的第一步开始，一直到成交之后的客户维护，力求做到
剖析销售过程的每一处细节，无论是总结挖掘客户资料，还是具体销售中与客户的沟通技巧，都做了
具体详细的总结与分析；同时对于销售人员在销售过程中的各种情境，有针对性地介绍了各种方法和
技巧，内容全面而实用，其中包括销售人员塑造自身形象的技巧、用产品说服客户的技巧、与客户沟
通的技巧、展示与介绍产品的技巧、回答客户提出异议的技巧、建议客户购买与促成交易的技巧和售
后跟踪服务的技巧，可以说是包罗万象，事无巨细。
    希望每一位销售人员，无论是初八销售行业的新手，还是在销售行业拼搏多年的老手，都能够从这
本书中找到有用的东西，有所收获。
在迈向一个个销售纪录的拼搏之路上，通过阅读本书给大家提供些许的帮助和动力，是笔者唯一的目
的，也是最大的心愿。
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内容概要

谭晓明编著的《客户秒杀术》立足于实践，着眼于细节，从接触客户的
第一步开始，一直到成交之后的客户维护，力求做到剖析销售过程的每一处 细节，无论是总结挖掘客
户资料，还是具体销售中与客户的沟通技巧，都做
了具体详细的总结与分析；同时对于销售人员在销售过程中的各种情境，有 针对性地介绍了各种方法
和技巧，内容全面而实用，其中包括销售人员塑造
自身形象的技巧、用产品说服客户的技巧、与客户沟通的技巧、展示与介绍 产品的技巧、回答客户提
出异议的技巧、建议客户购买与促成交易的技巧和
售后跟踪服务的技巧，可以说是包罗万象，事无巨细。
一起来翻阅《客户秒 杀术》吧！
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章节摘录

版权页：   在我们的销售工作中，经常会遇到一些比较特殊的情况，例如，主动与客户搭讪反而引起
客户的反感。
例如：客户走进卖场之后，销售人员上前问一声“您买什么？
”客户听到这句问话不仅不接受，反而质问销售人员：“怎么，不买还不兴我看看！
”结果双方弄得都很尴尬；还有就是由于销售人员业务繁忙或受其他客观条件的限制和影响，没有做
到对每一位客户都主动问话，导致有的客户心里不舒服；还有的情况就是，有的客户在挑选产品的时
候非常投入，以至于忽略了身边的销售人员，销售人员担心打扰客户，问也不是，不问也不是，场面
尴尬。
在这样几种情况下，销售人员正确运用掌握主动问话的技巧就显得尤为必要。
 首先，销售人员对客户的搭讪和询问应该掌握好时机，并且恰当地使用文明用语。
当客户在产品前停留时，当客户在卖场里一边走一边注视产品或寻找产品时，当客户手摸产品或与其
他客户商量议论商品时，都是销售人员向客户询问的好时机。
我们询问时的语言一定要文明、礼貌、诚恳、亲切，用恰当的称呼说好第一句话。
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编辑推荐

《客户秒杀术》介绍的是人人都学得会的实用销售技巧，不管你是保险销售员、银行理财师，还是直
销专员，只要你的工作是“卖东西”，你就绝对不能错过这本销售宝典。
不要再等了！
赶快运用书中的技巧，迎接成功的未来吧！
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