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内容概要

“部门高效工作手册”系列丛书由图书和光盘组合而成。
其中，图书是对部门工作模块的指导性解读，深入阐述部门工作做什么与怎么做，以此提升部门管理
职位的适应能力、操作能力以及管理能力，使之事半功倍。
光盘是为部门管理工作提供用什么做的专业工具，包括与部门工作模块相匹配的各类标准、制度、流
程、表格等。
    本系列丛书通过简洁、生动的笔触，针对各部门工作进行务实、精细以及规范化的阐述，力图将部
门的职责、内容以及工作流程、方法阐释清楚。
通过大量图表、流程进行细化说明，将工作过程一一分解，使读者迅速掌控作业内容，领会执行思路
，同时通过灵活运用相匹配的光盘工具，即可实现部门高效工作。
    《销售部高效工作手册》是部门高效工作手册系列丛书中的一本，它以销售部的工作内容为出发点
，对销售部工作中面临的问题进行了全程式指导，并对销售管理工作应掌握的管理技能进行了归纳和
提炼，便于销售管理人员迅速抓住工作的核心与关键，深入理解销售工作中所需要的各种知识和技能
，是销售管理人员进行高效率、规范化管理和迅速提升自身能力的参照范本。
    本书在写作过程中，首先从销售部的组织结构描述入手，并由此逐层展开，从部门职责过渡到工作
模块，旨在对销售工作进行纵深挖掘。
其次，紧紧围绕销售部的关键业务模块进行论述，力图将完整的部门工作呈现出来。
在对每个业务模块进行阐述时，全部以“实务”、“可操作”为准则，文中穿插大量图表，保证了图
书的实用性、专业性和可读性。
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作者简介

杨宗勇，从赤贫推销员到百万身价，亲身演绎潜龙飞天。
创富人生。

    十多年市场销售实战经验，绩效卓著，被誉为“行销超级战将”。
潜心研究，集理论和实践于一身，独创“推销实演”实战训练系统。
擅长人际运作、推销实战演练、销售终端战术。
在建设销售团队，开发与管理终端市场。
训练销售人员等方面具有非常成功的案例与经验，能迅速打造一支骁勇善战的销售军团，为企业和个
人创造了良好的市场业绩。
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章节摘录

插图：运用谈判策略，将促使销售人员占据谈判的主动权，达成谈判目的。
我们根据销售谈判的实际经验，总结出七种策略。
具体如下：1.报价要高开销售谈判中产品报价只能降低，不能上涨。
销售人员制定报价时，应将价格稍稍抬高，为价格谈判留下一定的空间。
2.不要接受客户第一次开价或还价轻易接受客户的报价或还价会给销售谈判带来两个不利因素：一是
让客户觉得销售人员很容易作出让步，那么，接下来的谈判中客户会继续要求销售人员在其他条件上
作出让步；二是导致客户产生“是不是还没有到价格底线啊”的怀疑，要求销售人员再次降价，或担
心销售人员在其他方面“偷工减料”，对销售人员产生不信任感。
3.除非交换条件，否则决不让步条件是谈判双方的筹码，轻易接受对方的要求，等于失去了竞争筹码
。
不要以为自己做了让步，客户也会让步，轻易的让步，就像轻易接受客户的第一次开价或还价一样，
只能使接下来的谈判工作更艰难。
4.让步技巧销售人员作出了让步，客户不一定作出相应的让步，那么，销售人员就失去了谈判的主动
权。
让步的技巧如表7.16所示。
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编辑推荐

《销售部高效工作手册》是由广东经济出版社出版的。
销售部管理职位高校执行的解决方案做什么，怎么做，用什么做的一体化工作手册细化工作，掌控作
业内容分解过程，领会执行思路提供工具，实现拿来即用●手册：做什么与怎样做的全面解读。
提升部门管理职位的适应能力、操作能力以及管理能力，使之事半功倍，高效地完成工作。
●光盘：提供用什么做的专业工具，即与部门工作模块相匹配的标准、制度、流程、表格等。
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