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前言

　  序　　在相声表演中有四绝缺一不可：说、学、逗、唱，没有这四项技巧就说不出好的相声。
在销售领域中，对于每一位优秀的销售人员来说则有七项绝技，即说、学、逗、唱、喊、叫、专。
在销售过程中，运用好这七项绝技，就等同于拥有了七柄开山大斧，能够令销售人员成功提升自己的
销售业绩。
　　第一项绝技：说。
&ldquo;说&rdquo;是与客户之间沟通和反馈的最主要的方式之一。
口才好，才能够与客户更好地沟通，才能够更好地对客户的需求反馈。
&ldquo;说&rdquo;在销售人员与产品、产品与客户之间起到连接的作用。
不会说、不懂得说的销售人员就不可能成功建立起自己与客户之间的纽带。
所以，想要成为一名销售冠军，就必须要先学会说。
说什么、怎样说都有技巧。
说太多不行，说太急也不行。
对于同一客户，在不同的场合下也要说不同的话。
　　第二项绝技：学。
&ldquo;学&rdquo;是指学习、创新。
无论是在哪一个行业，守旧思想都是没有未来可言的，销售行业亦不例外。
社会上的新生事物层出不穷，只有不断地学习，不断地积累销售经验，掌握消费的新趋势，开发新的
销售策略，才能够在销售行业立足，才能令自己处于不败之地。
因此，想要成为一名销售冠军，就一定要对产品知识以及相关专业知识持之以恒地学习，并开拓创新
销售方式。
　　第三项绝技：逗。
这里所说的&ldquo;逗&rdquo;与相声中的&ldquo;逗&rdquo;并不相同。
相声中的&ldquo;逗&rdquo;是指台面上的表演，而这里的&ldquo;逗&rdquo;是指销售的思路与计划。
无论做什么事情，销售人员预先一定要有一个切实的计划&mdash;产品的销售策略是否能够满足市场
上的需求？
产品的性能和用途是否能够满足客户需求？
这些都需要有一个完整的销售策略支撑。
通过详细的计划和构思，才能够将销售过程中的细节做到位，找到击败竞争对手的突破口，增加占领
市场的机会。
　　因此，想要成为一名销售冠军，必须既是严谨的哲学家，也是富有创造力的艺术家。
　　第四项绝技：唱。
销售中的&ldquo;唱&rdquo;是包装与形象。
销售人员既要包装销售的产品，又要包装自己的个人形象。
对于销售行业来说，每一位销售人员的个人形象、产品形象与企业形象息息相关，三者密不可分。
销售人员利用出色的包装将三者打造成为完美的共同体，是一项非常重要的能力。
想要成为一名出色的销售冠军，就需要在卖出产品的同时给客户留下很好的第一印象。
所以，产品和销售人员都需要包装。
　　第五项绝技：喊。
&ldquo;喊&rdquo;就是指销售人员的宣传。
想要成功销售自己的产品，就必须懂得为产品做合理的宣传，让更多的客户知道这种产品，能够对它
有所了解，看到产品的价值。
这样就能够挖掘出更多的潜在客户和消费群体。
所以，&ldquo;喊&rdquo;就成为现代多数销售者所不可或缺的&ldquo;利器&rdquo;。
销售中的&ldquo;喊&rdquo;是要销售人员根据产品的特征以及市场的需求情况制定出有效而快速的宣
传方式。
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但是如何&ldquo;喊&rdquo;？
如果一名销售人员逢人叫喊，逢人就塞广告单，那么客户必然会产生厌烦的感觉，这样就很难起到应
有的效果，甚至还会产生反作用。
　　第六项绝技：叫。
&ldquo;叫&rdquo;在销售中是指激情，它是煽动客户情绪最有效的一种方式。
普通销售人员一定要学会趁热打铁，看到客户在买与不买之间徘徊时学会见缝插针，用良好的口才促
使客户下定决心购买。
　　第七项绝技：专。
&ldquo;专&rdquo;就是指对待销售要有专业精神，在销售过程中要有耐心和毅力。
&ldquo;术业有专攻&rdquo;，对于自己的产品，销售人员一定要做到精通&mdash;性能、用途甚至每一
项功能怎么运用，产品的历史，与同类产品相比有何优缺点等。
如果对这些知识了解的不足，那么前面所介绍的绝技将无用武之地。
客户不能得到有价值的信息，自然不会轻易相信销售人员，更不可能购买销售人员的产品。
　　本书以剖析著名销售冠军的案例和销售经验的方式，总结出成为销售冠军的一套销售流程和销售
技巧，帮助广大销售人员掌握并熟练运用以上七种销售绝技。
我们希望每一个销售人员都能够将书中的销售法则灵活应用到自己的销售实践中，早日成为销售冠军
。
　　本书在编撰的过程当中得到了王彦、刘淑霞、王鹏华、李营、伊亚东、白研、岳青、杨雯婧、胡
玉红、任凯等人的大力支持和帮助，他们不仅仅帮助查阅了很多资料，而且在书稿成形的过程当中也
提出了很多宝贵的意见，在此向他们致以诚挚的感谢。
　　由于笔者水平有限，书中难免有不足之处，诚望广大读者给予批评指正！
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内容概要

　　本书以剖析著名销售冠军的案例和销售经验的方式，总结出成为销售冠军的一套销售流程和销售
技巧，帮助各行业销售人员掌握并熟练运用，早日实现成功。

　　本书可供广大企业销售培训使用，也可供销售人员和相关研究者学习参考。
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章节摘录

　　第一家汽车销售公司的改革方案是通过调低价格的策略吸引更多客户光临。
改革后门店的汽车销售额有了显著提高，但问题也来了。
价格降低，售后服务质量也在降低。
比如，没有改革之前他们会为客户提供包括汽车拍照办理、购置税缴纳等一条龙服务，改革后，这些
手续都需要客户自己去办理。
对某些客户而言，这无疑给他们带来了不便。
有些客户甚至会抱怨：“虽然价格方面有一定的优惠，但是售后服务却差强人意。
”　　第二家汽车销售公司也进行了改革，但与第一家不同的是，这家公司并没有选择在价格上做文
章，而是对售后服务上进行了调整。
该公司销售经理认为，客户购买汽车看重的不仅仅是价格，他们对售后服务的需求会更加强烈，有些
客户甚至不在乎价格是否优惠，他们更关注是否有良好的售后服务。
于是，该汽车公司在售后服务方面做到了个性化与人性化的结合。
比如为客户提供一对一的汽车销售VIP服务，帮助他们挑选出适合自己的汽车；为客户办理包括汽车
上牌与汽车购置税等方面的手续；定期为客户的汽车进行免费保养及维护；如果客户有需求还可以提
供汽车代驾或道路救援等服务。
该店汽车销售经理把这些服务称为“金牌售后”。
从销售的情况看，这家公司的销售业绩没有第一家汽车公司的高，但是该公司的销售经理依然坚持走
“金牌售后”的发展道理。
他的这一做法遭到了公司其他同事的反对，这些同事认为汽车要从销量看业绩，如果价格再不回调的
话，将会被对手挤垮。
　　⋯⋯
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