
第一图书网, tushu007.com
<<销售绝对是门手艺活>>

图书基本信息

书名：<<销售绝对是门手艺活>>

13位ISBN编号：9787545414691

10位ISBN编号：7545414691

出版时间：2010-10

出版时间：广东经济出版社有限公司

作者：曹栋

页数：228

字数：257000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<销售绝对是门手艺活>>

内容概要

　　怎样分析和理解产品？
怎样有效寻找客户？
怎样判断客户需求？
怎样一击即中，完美收官？
作为一个销售人员，签单靠的不是天赋，而是对以上销售过程中每一个环节的把握和控制。
本书作者在12年的销售实战中，对销售流程中每一个影响结果的细节都进行了深入的剖析，将销售工
具、设计方案、流程管控、完美攻杀等环节进行分解，并以案例的形式，深入浅出地向我们讲述了完
美成交要注意的要点与细节。
作者告诉我们：每个销售人员，都要像工匠一样，打磨好销售流程中的每一个细节，最终才能促成成
交。
因为，销售其实是门手艺活。
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作者简介

　　曹栋
2000年硕士毕业于北京大学，从一线销售做起，历任销售经理、大区经理、销售总监等各级职位，业
绩出众，每年为公司创造的业绩超过3000万元，是资深销售实战专家。
其在天涯社区的ID“万里风行”，因为在天涯社区发表讨论销售技术的帖子而引爆网络。
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书籍目录

第一章 好销售要学会的基本手艺
一、 好心态是销售成功的第一步
二、 好气度营造了客户的第一感觉
三、 好的交流节奏才能带动客户
四、 好氛围能消除客户的对立情绪
五、 会观才能判断出客户的真实需求
六、 会听才能收集到客户的有效信息
七、 会问才能引导出客户的隐性需求
八、 会谈要“屁股决定脑袋”
第二章 掌握必备的销售工具
一、 目标规划：方向对了就成功了一半
二、 FAB法则：以利益为导向引起客户兴趣
三、 STP工具：用有限的资源做正确的事情
四、 组织结构分析：快速了解客户购买流程
五、 销售漏斗：精确评估销售进程
六、 时间管理：做事要分清轻重缓急
七、 谈判控制：临门一脚不打无把握之仗
第三章 如何设计销售方案
一、 挖掘需求
二、 后发制人
三、 建立利益共同体
四、 要有线人
五、 做实一个点一条线
六、 集中优势资源，切忌平分资源
七、 一把钥匙开一把锁
八、 发挥自己的核心竞争力
九、 充分了解你以及主要竞争对手的优劣势
十、 方案要分解
第四章 销售流程四步走
一、 挖掘潜在客户阶段
二、 意向、试用阶段
三、 提单、谈判阶段
四、 产品上量阶段
第五章 完美收官的攻杀法
一、 拆分法
二、 设障法
三、 围标法
四、 打包法
五、 施压法
六、 低价法
七、 高举高打法
八、 破坏性杀法
第六章 做最好的销售
一、 什么样的人适合从事销售工作
二、 销售工作的利与弊

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<销售绝对是门手艺活>>

三、 销售人员的面试
四、 销售人员的着装
五、 销售理论书籍的选读
六、 销售人员如何建立起客户的信任感
七、 如何在拜访阶段加深客户关系
八、 如何发展内线
九、 怎么平衡对客户的付出和能取得的回报
十、 如何应对同事的抢单
十一、 年龄差距过大时怎样和客户打交道
十二、 “先做再想”还是“先想再做”
十三、 销售人员的“运气”
十四、 如何做个销售高手
十五、 销售的“势”和“实地”：销售人员的平台与个人能力探讨
十六、 销售人员的创业与出路
十七、 新公司、新产品如何开展业务
十八、 一线销售经理管理销售团队的几种方法及利弊
十九、 与渠道代理商共舞
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章节摘录

三、建立利益共同体有句话说得好：“堡垒最容易从内部攻破。
”这句话包含太多的信息了。
还有句话说得好：“好的销售人员是导演，让客户按照你的指挥走。
”如果好的销售人员是导演，那客户里就一定要有听导演话的主角，这个主角再带动其他人一起完成
你导的戏。
客户里怎么会有听你的话的演员呢？
原因是你们是利益共同体，就是这样。
利益共同体是一个中性词，别一看就想到行贿什么的。
利益涵盖的层面很多，用你的产品后在学术上占领制高点是种利益；用你的产品后每年财务上能节
约100万元成本，政治上得分是种利益；用你的产品后操作人员就能一边悠商量过后，狈就蹲下身来，
狼爬到狈的身上。
然后，狈用前脚抓住羊圈的门，闲地喝咖啡一边操作鼠标是种利益；同层次的客户都在用你产品，客
户用了没有经营上的风险是种利益；用你的产品能够技术领先，和国际接轨，又符合国家最近强调的
政策，于是大上特上新闻也是种利益。
还是老套路，先找到客户感兴趣或者最关心的东西，然后根据这个东西，你们结成一个利益共同体，
大家只有一个方向、一个目标。
我们来自五湖四海，但为了一个共同的目的。
你的目标和客户的目标一致了，客户行动才会更坚决，不需要你拼命催促，客户会为了自己而不是为
了你而推动整个项目。
这就是利益共同体的威力。
先讲个小故事：狼和狈是两种长相十分相似的野兽，同时又是两种都喜欢偷吃猪、羊的野兽。
它们唯一不同的是：狼的两条前腿长，两条后腿短；而狈却是两条前腿短，两条后腿长。
这两种野兽经常一起去偷吃猪、羊等家畜。
有一回，一只狼和一只狈一起来到一个羊圈外，看到羊圈中的羊又多又肥，就想偷吃。
但是羊圈的墙和门都很高，狼和狈都不能越过去。
于是，它们想了一个办法。
先由狼骑到狈的脖子上，然后狈站起来，把狼抬高，再由狼越过羊圈把羊偷出来。
慢慢伸直身子。
狈伸直身子后，狼也用脚抓住羊圈的门，慢慢伸直身子，再把两只长长的前腿伸进羊圈，把羊圈中的
羊偷了出来。
这就是狼狈为奸的故事。
见客户前，你不妨想一下这个故事，在内心喊三遍：我是狼，我是狼，我是狼，来找狈了！
那效果一定出奇的好。
你想吃羊吗，想吃猪吗？
那就去客户那里找个狈，你们一起就能吃羊吃猪了。
玩笑归玩笑，但和客户做生意正是这种共赢的关系，用了我们的产品，我们得利，客户也得利才是上
上之方案。
利益共同体是个销售中的重要概念，也是销售中的指导原则之一。
怎样理解这个概念？
简单来说，利益共同体就是双赢。
即通过这次合作你得到了利益，客户也得到了利益。
这是不是一荣俱荣，一损俱损呢？
不是，现在的合作甲方首先考虑的是安全，而不是高风险下的高回报，因为保住位子远比一次高风险
下的收获重要得多。
所以，利益共同体是建立在安全基础上的共赢。
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请大家牢记此点。
那么，怎样做到安全呢？
首先，要顺势而为。
顺势而力，就是购买流程的各个环节都顺利进行，没有太大的不同声音，这样与你结成利益共同体的
一方在支持你的时候就会很顺畅，而不是特别突兀。
比如在技术部门提供技术参数、采购部门制定预算、决策部门定品牌的各个环节，你所操作的产品都
能顺利入围，并有相当的竞争力，这就叫顺势而为。
例如，决策部门定品牌的时候，你根据手头的材料适当表态即可，而不是你连技术部门的门槛都够不
到，或者超出预算数倍，这个时候你让决策部门的领导帮你就会显得很突兀，你有什么理由呢？
或许你能给出一定的理由，但在购买程序上就显得很不合适，这种不太符合程序的表态等于告诉很多
人，这个领导在不惜代价帮你说话，而这种霸道行为会让很多人不满，或者得罪一些人，这也就意味
着风险。
所以要做到安全，就要顺势而为，让对方在很自然的状态下完成对你的帮助。
其次，要把握好尺度。
什么是尺度？
就是要做到大家认可的程度，比如你的产品这次中标的价格要有前例可循，不能是一个史无前例的超
高价，这看似你凭一个单子发了一笔小财，但其实也等于给你的客户和你都埋了一颗定时炸弹，弄不
好就要炸得双方粉身碎骨。
比如送给客户的礼品要在双方的心理预期之内，不能送一个极贵或者极便宜的礼品，这样都会让客户
觉得这次合作有问题。
刚做销售的新人经常有一种心理，即要表达出自己的诚意，往往就表达过头了，要记住过犹不及，有
时候不是你的方案方向出了问题，不是你的方案诚意不够，而是你吓倒对方了，让对方感觉到某种危
险。
这也会导致丢单。
把握好尺度的方案才是最有攻击力的方案。
再次，不要把纷争展示在客户面前。
常常参与招标的人都会碰到渠道冲撞的场景，我还碰到过当场打起来的情景，这种纷争对客户来讲是
严重的不安全因素。
比如你报了一个价格，客户认可了，但招标现场来了另一个投标厂商，同样的产品比你的投标价格便
宜一倍，你让客户怎么和单位的人解释？
这差了一半的钱都装到他的腰包里去了？
这种纷争最后往往会连累客户，所以客户对这种纷争深恶痛绝。
你要把这种纷争扼杀掉，别操作了半天，却为这种事得罪了合作多年的客户。
最后，客户要认可你的诚信，认可你的可靠。
客户必须认可你这个人，不然你忽悠完了就消失了，让客户自个儿面对种种后续问题，客户怎么敢与
你合作？
所以，销售行业里有句话很出名—销售就是做人。
其实这句话只是说到了销售工作的某个点，但这句话是正确的。
你做人败了，客户不认可你，那还谈什么产品、谈什么利益？
所以，和客户合作的时候你必须展示出你诚信和可靠的一面，这一面不展示出来，客户不放心，也就
谈不到合作。
说完安全这个利益共同体的基础，我们再说什么是利益。
第一，利益就是你的产品要能可靠地解决问题。
甲方购买你的产品或者服务的目的，就是要解决问题或者满足某种需要，这一条是利益共同体放在第
一位的，所以你去和决策者谈话的时候，首先就要把这条放在第一位，在对方认可了这条的前提下才
能谈到以后的利益。
所以，不要认为自己能卖出任何东西，只有在你的产品能解决问题或者满足需求的前提下，你才能发
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挥出你的能力。
我们常说客户买你的产品要有说法，这个“说法”就是某种解决问题的能力或者满足需求的能力。
第二，利益就是你能帮助客户解决他不能解决的问题。
前面讲过一个故事，某销售朋友帮助客户领养了一个小孩，在帮助客户的过程中得到了客户的认可。
当然，也就有了商业上的合作。
再讲一个故事，某销售朋友在操作某张订单的时候，甲方的决策者生病，该销售朋友帮助其在北京最
好的治疗某病的医院联系了最出名的专家。
在这个过程中，该销售朋友得到了客户的认可。
当然，他也得到了想要的订单。
所以，提到利益，不要首先想到钱，在现在的商业环境下，钱是最普通的手段，拼钱反而是事倍功半
的举动。
有个朋友说到一个案例，他帮助客户的孩子考研。
这也是一个很好的例子，他在帮助客户解决客户不能解决的问题，这就是很好的利益。
国内的销售流派，一派认为销售就是做关系，一派认为学术推动销售。
其实这不过是需求的两个方向，一个方向是个人的需求，一个方向是项目的需求。
对这两种需求我们都要重视起来，项目的需求就是我们说的第一点。
个人的需求满足的过程也就是项目决策者或者影响者认可你的过程，没有了这些人的认可，纯粹的项
目需求就没有了载体，因为项目需求的认可也就体现在这些人的认可上。
所以，如果单独把需求的一个方向推到极致，这是有问题的。
需求的两面就如同鸟的两只翅膀，都展开才能飞翔。
第三，利益是个“拧螺丝”的系统工作。
联想的柳传志说过这样的一段话：“我在文化大革命的时候做过木工活，实在没事干，做了一个桌子
，上面一个箱体要跟4 个腿连起来，你至少要有4个螺丝。
你要是把一个螺丝上来就拧死了，那其他3个就上不去，你一定要全弄上去然后一圈圈拧才可以。
如果你做事只拼命抓一个，后面的就会出事。
”这告诉我们一个道理：就是不要想着你做了某件事后，一剑封喉，就这张订单拿下了。
除非你的对手比你笨，你这张订单蒙着打下来了。
一般而言，要把采购流程理顺了，从技术部门、采购部门到招标部门，各个环节如同“拧螺丝”一样
，都拧上，再慢慢一起拧紧，这张订单才能操作好。
这和我们前面提到的安全性上的“顺势而为”有相通的地方。
要注意，这个“拧螺丝”原则和“集中优势兵力”原则不冲突，“拧螺丝”是要把握好整个采购程序
，步步为营，而“集中优势兵力”原则是把资源重点投入到某个点或者少数几个点上。
比如，客户要上某项目了，这个时候你应该从技术部门开始拜访，然后是采购部门，再之后是决策部
门，最后是招标部门。
对每个部门你都要做到能进入门槛，不在这个过程中被淘汰。
这是“拧螺丝”原则。
进入门槛还是比较容易的，只要大体上过得去，你也勤奋，一般而言是会让你进去的。
而“集中优势兵力”原则是集中大部分资源对关键点进行突破，这样才会有客户肯出力帮你，帮你就
是帮他自己啊，因为你集中了优势兵力，所以利益共同体更牢固。
在销售工作中，我们要深刻体会“利益共同体”这个原则。
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编辑推荐

《销售绝对是门手艺活》编辑推荐：深刻剖析销售流程，助你把握和控制销售过程中的每一个细节。
《销售绝对是门手艺活》对销售流程中每一个影响结果的细节都进行了深入的剖析，通过案例的形式
，层层分解销售工具、设计方案、流程管控、完美攻杀等环节，帮助销售人员打磨好做单中的每个要
点和细节，最终完美成交。
深度解读18大经典销售案例，将销售这门手艺活系统化、标准化、流程化，让读者一看就能操练起来
。
作者在《销售绝对是门手艺活》一书中对18个经典销售案例进行了深度解读，销售实战中常见的销售
事例更是信手拈来，在将销售这门手艺活系统化、标准化、流程化的同时，也力求通俗易懂，让广大
销售一看就能操练起来，实战性很强。
作者为资深销售实战专家，12年的销售实战经验更有说服力。
《销售绝对是门手艺活》一书作者从一线销售做起，12年间历任销售经理、大区经理、销售总监等各
级职位，业绩出众，销售实战经验丰富。
其以ID“万里风行”在天涯社区发表讨论销售技术的帖子而引爆网络。
现将该销售技术热帖集结成书，即为《销售绝对是门手艺活》。
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