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内容概要

　　提起销售，这是一个人人熟知的行业.但大家熟知它，却不了解它，甚至不知道它的重要性。
销售是市场经济发展的产物。
据权威部门统计资料显示，世界上90％以上的富豪都是从推销员做起的。
人们知道的华人首富李嘉诚，他16岁就开始当推销员；日本的“经营之神”松下幸之助最初也是从推
销员做起的；联想总裁杨元庆、台湾地区首富王永庆也都做过推销员。
可以这样说，做推销员的经历是他们一生的财富，也是他们创造巨额财富的有力助推器。
随着经济的飞速发展，商业活动越来越发达，各行各业的人们开始了解销售、重视销售，并且越来越
多的人开始喜欢销售、从事销售。
伴随着推销员队伍的不断扩大，成为一名优秀的销售人员、顶尖的销售人员，赚取令人羡慕的高薪已
经成为很多年轻人的理想。
但如何才能实现这个理想呢？
这就要求人们必须通过不断学习来提高自己的业务水平。
有人说取得成功的捷径就是不断吸取成功者的经验。
这话一点也没错。
如果大家想成为销售领域的佼佼者，捷径就是向那些成功的销售大师学习，快速用正确并且有效的销
售知识填充自己。
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作者简介

　　闻欣颖，研究生学历，即将出版《芝麻开门——成就阿里巴巴网络帝国的13个管理法则》。
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章节摘录

　　作为一名推销员，与客户打交道是每天必须要做的事情。
在与客户打交道的过程中，由于买卖双方立场难以完全相同，难免发生矛盾和冲突。
通常在这种情况下，客户会因为自己的需求无法得到满足，而对推销员说了“不”。
面对客户的拒绝，推销员如何巧妙维护公司的利益，稳定客户的情绪，最后达成销售，这需要丰富的
经验和高超的智慧。
如果我们关注销售行业，了解推销员的职业，我们会发现很多潜在客户说了“不”后，很难再改变自
己的决定了。
不过我们同样发现了，如果是销售高手，情况就大大不同了。
他的行为可以证明，绝大多数的销售订单都可以在潜在客户说“不”之后拿到。
一些统计调查同样表明了，大约60％的销售交易是在潜在客户对销售人员说过5次“不”后达成的。
　　似乎上面阐述的观点都能得出这样一个结论，即便潜在客户说了“不”，销售交易依旧会达成。
但金克拉的观点是，潜在客户不会“改变他们的决定”回头找推销员购买产品。
金克拉认为，潜在客户可以基于新的信息来做出新的决定。
推销员要知道，当潜在客户做出否定回答的时候，专业推销员会认为，“不”这个回答代表了意思是
，潜在客户对产品了解的还不是非常充分，尚且无法达到做出肯定回答的地步。
这时的推销员千万不要同潜在客户进行争论，而是要继续完成为潜在客户提供需求信息的工作。
推销员必须进行更多、更有效的关于产品特征、功能和益处的描述，从而为潜在客户解决困难，让潜
在客户可以心甘情愿地做出“是”的决定。
推销如何能让潜在客户从不愿意购买产品转变成可以全方面的认识商品呢？
基本上，有经验的推销员会通过提问寻找潜在客户拒绝的理由。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　原一平、金克拉、博恩·崔西、乔·吉拉德、汤姆·霍普金斯、菲利普·科特勒六位世界顶级销
售大师教你成为销售高手，如何避免无用的劳动，如何从一个小销售员成为顶级销售大师。
　　原一平销售七法，成交绝对不是偶然的，建立适用的准客户卡，拒绝对“客户异议”的恐惧，价
格不是客户做出购买决定的最重要因素，确定潜在客户真正的需求，谁是推销员的“黄金客户”，不
能让客户挂掉电话，“画图”成交法，推销产品的“味道”。
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