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内容概要

本书紧紧抓住现代销售的核心理念，围绕如何成为优秀销售员乃至业绩冠军这一话题，提炼和总结出
优秀销售员所共有的十二大特质，即成功的气质、争取他人认同、对销售点的知觉敏感、强烈达成交
易的欲望、领导管理能力、创造销售环境、个人的亲和力、迎接挑战、战胜拒绝、创新能力、谈判技
巧、经营人脉，并逐一对这十二大特质进行分析讲解，将原本庞杂枯燥的营销学进行全面而系统的梳
理，为广大销售员释难解惑，指点迷津，帮助他们走出彷徨和困境，赢得更多的客户，拿到更多的订
单，争取更大的业绩，一步步向销售冠军的梦想迈进。
    本书集理论性、实战性和可操作性于一体，书中在阐释成为优秀销售人员所必须具备的特质时，还
为广大读者罗列了大量的国际国内顶尖级销售员的成功案例，这些案例不仅有很强的针对性，而且稍
加揣摸，适当变通，就可以变成自己角逐销售市场，源源不断地赢得客户和订单的制胜法宝。
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作者简介

夏于全，重庆长寿人。
博览群书，精文史。
毕业于渝州大学史文系，当过记者，从事过思想政治工作和企业文化研讨，做过大学兼任教师。
1997年，受聘于某大型文化出版公司，历任主编、首席主编、总编。

    先后策划编自纂了《传世藏书》、《中华名著宝库》、《毛泽东评点古
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章节摘录

　　第四节 迅速让卖点成为亮点　　在销售过程中，销售人员能否尽快地让客户了解产品的卖点，往
往对能否成交有着至关重要的影响。
一个产品无论其卖点如何好，如果不能为客户接受，不能与客户达成交易，那么其卖点也就失去了本
身的意义。
因此，在向客户推销产品时，销售人员应想办法尽快把产品的卖点展现在客户面前，让产品的卖点成
为客户眼里的亮点，从而激起客户的购买欲望。
　　如何才能快速吸引客户眼球、把产品的卖点转变成客户眼里的亮点、促成现场购买呢?解决这个问
题的有效方法之一就是现场演示销售。
即销售人员通过现场向客户展示产品的性能，把产品的卖点转化成客户眼里的亮点，让客户产生购买
的冲动。
　　在销售行业里，现场展示销售是向客户展示产品的亮点，提高产品销售量的一种重要方法。
　　某销售人员在推销一种不知名的蒸汽熨斗时，就想到了现场展示销售的方法。
蒸汽熨斗款型单一品牌也不出名，在市场中的卖点并不突出。
但是，经过他的现场演示，很快使广大顾客眼前一亮：这种熨斗不仅要比其他熨斗经济实惠，而且使
用起来效果更好、更方便。
这些本来不怎么突出的卖点，经过销售人员的现场展示，马上就变成了客户眼里的亮点——以前许多
客户没买是因为没有看到其独特的卖点。
　　就这样，这个销售员凭借一个演示台、一个堆头和一两款产品，做到5万元左右的月均零售额，
旺季时甚至高达20多万元。
他每到一个经销商处。
都要求经销商配合他搞现场展示销售，以吸引当地客户的眼球。
　　在销售过程中，销售人员应该根据产品的特点，想办法尽快把产品的卖点展示给客户，让产品的
卖点变成客户眼中的亮点。
每一个人都有自己的喜好，见到自己喜欢的东西往往会产生拥有它的冲动，如果自己有支付能力，那
么往往会把它买下来。
因此，产品的卖点一旦成了客户眼中的亮点，即使是那些事先并没有购买倾向的客户往往也会产生购
买的冲动。
　　当然，在销售过程中，并非所有的产品都适合现场展示销售。
因此，销售人员在使用这种方法抓住客户的眼球时，应该注意以下几个问题，才能达到理想的销售效
果。
　　一、现场演示的商品必须要有明显的效果。
一些功能单一、操作简单、功能诉求性强的产品，在现场演示时，往往能很快将其主要功能展示出来
，效果非常明显。
例如，飞利浦推出的高档防水剃须刀，通过“水浸泡”演示，防水卖点尽显无遗。
在销售这类功能单一、操作简单、功能诉求性强的产品时，销售人员要善于使用这种产品，只有善于
使用，才能有效地向客户进行现场演示，将卖点变成客户眼里的亮点。
　　二、现场演示的商品必须时效性强。
现场演示的效果要立等可见，如果要过几个小时才能看到效果，客户早就跑光了。
销售人员在选择现场展示的产品时，一定要考虑到这一点。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　做任何一种销售，你都必须提出成交。
不提出成交，是对机会的浪费。
如果不明白白：已到底想要什么，那么你将什么都得不到。
作为一个销售员，争取成交就像求婚，虽然不能太直接，但必须主动。
你不主动去争取签单，不主动去开口要求客户签单，又怎么可熊成为赢家呢？
毕竟客户在很大程度上是看销售人员的态度，如果销售人自己都犹豫不决，那么他们又怎么会有信心
和你签单呢？
　　——伟大的推销员乔·吉拉德
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编辑推荐

　　全球顶尖销售员的12项共同特质，《你也能成为销售冠军：全球顶尖销售员的12项共同特质》告
诉你，你也能成为销售冠军！
《你也能成为销售冠军：全球顶尖销售员的12项共同特质》集理论性、实战性和可操作性于一体，书
中在阐释成为优秀销售人员所必须具备的特质时，还为广大读者罗列了大量的国际国内顶尖级销售员
的成功案例，这些案例不仅有很强的针对性，而且稍加揣摸，适当变通，就可以变成自己角逐销售市
场，源源不断地赢得客户和订单的制胜法宝，是帮助广大销售人员提高业绩，向销售冠军发起冲刺的
良师益友。
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