
第一图书网, tushu007.com
<<最经典的销售智慧全集>>

图书基本信息

书名：<<最经典的销售智慧全集>>

13位ISBN编号：9787560165400

10位ISBN编号：7560165400

出版时间：2010-12

出版时间：吉林大学出版社

作者：董贵山 编

页数：346

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
<<最经典的销售智慧全集>>

内容概要

本书不但能教给你成为一名优秀销售员的全套本领，让你掌握卓有成效的销售技巧，而且也教给你人
生的道理，让你既把销售当成一种享受，从中获得财富，还能找到自己的价值，获得人生的快乐。
    如果你也想提升自己的销售能力，成为销售世界的王者，那就从阅读本书开始吧！
    本书不但适用于初涉销售行业的新手，也适用于销售行业的行家里手。
同时，对于那些想让自己和团队的业绩上一个新台阶的销售教练和销售经理而言，本书更是他们最佳
的指导手册。
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章节摘录

在这里，我们只讨论销售流程准备阶段的开端，其他内容还有调查研究、计划接近客户以及计划拜访
客户等。
因为找不到一个更合适的词来说明这个“开端”阶段，所以我们只能将它命名为“准备”阶段。
为了更好地理解和掌握这里所讨论的“准备阶段”的本质和要点，我们不妨再细化一下，将它分成如
下的三个部分：第一，要对自己所代理产品的相关信息了如指掌；第二，要让自身适合所有客户的需
要；第三，要能够灵活运用所学的知识。
上述三项作为实际销售所需的准备工作必须要保质保量地完成，绝不能有一丝一毫的疏漏。
否则，在调查研究阶段、计划接近客户阶段、计划拜访客户阶段以及以后销售流程的其他所有阶段当
中，推销员都会遇到麻烦和障碍。
为了让自己的建议得到客户的积极响应，推销员需要为客户提供所代理产品的准确而全面的信息。
要想做到这一点，推销员自己首先要准确而全面地掌握这些信息。
在掌握这些信息以便为以后的实际销售做准备的时候，销售人员千万不要忘了：推销员的真正目标是
切切实实地为顾客服务。
如果一个推销员没有充分认识到自己所代理的产品所具有的价值，那么，他将不可能为客户提供真正
的服务。
因此，如果在了解了你打算代理的产品之后，你觉得自己对这些产品或者这个公司缺乏信心，那么，
你应该立即做出决定：要么就马上辞职，要么赶紧了解更多的信息以便增加自己的信心。
在这里我们假设你对自己所代理的产品充满了信心，而且也深信自己所在公司具有光明的前景。
你正在努力了解自己所代理的产品，以便对相关的信息有一个准确而全面的掌握——出于对自身利益
的需要，客户需要了解这些信息。
当然，你不可能每见到一位客户就将自己所了解的全部产品信息都告诉他。
那样做是很不明智的，因为不同的客户可能会有不同的需要。
但是，要想得到每一位客户的认可和好评，你的头脑中必须有全面的知识储备。
你的知识储备应该尽可能地全面和完善，这一点同百货公司有相同之处，因为百货公司也是力求为顾
客提供各种各样的商品。
没有任何一位顾客会去购买百货公司所出售的所有商品，每一位顾客只可能会对某些商品感兴趣。
但是，所有的顾客加起来之后，他们的需求就会覆盖到整个百货公司所出售的全部商品。
如果一位顾客的需求得不到满足，比如他在商场里找不到他想要购买的某一种商品，那么，他就会理
所当然地认为这家百货公司的服务不能令人满意。
虽然商品越多越好，但是，过于庞杂的商品种类——·包括所有可以想象得到的商品——却可能会降
低商场的效率。
更确切地说，一个商场所提供的商品越多，商品的摆放秩序和为顾客所提供的服务就越差。
因此，商场会按照适当的标准把所有的商品分门别类，然后将它们放置在不同的区域。
比如，我们要买鞋子就需要去“鞋部”，而不能去“杂货部”。
负责库存管理的部门对商品的分类和摆放有更细致的规定：每一种商品无论是摆在货架上、柜台里还
是陈列架上，都有其特定位置。
一名称职的售货员在自己的管辖范围之内可以准确地找到任何一种商品。
一个商场是这样，一个推销员也同样如此。
他不仅要对自己所代理的商品有准确而全面的了解，而且还要将这些知识和信息归纳整理，使之在头
脑中分门别类、条理清晰。
这样，一方面推销员自己不会遗漏任何信息，另一方面，在客户需要了解推销员所代理的产品和公司
的相关信息的时候，推销员也能够及时准确地做出回答，而不至于手忙脚乱地四处寻找。
很多推销员都是在客户那里碰壁之后才追悔莫及：“如果当时能够想起这些观点和建议来，我很可能
就已经说服客户购买我的产品了。
”像这样的情况都是服务上的失败。
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一个商场也会遇到同样的情况。
比如一位顾客需要某种商品，但是售货员却以为这种商品卖完了，或者他知道还有存货但怎么也找不
到，最后只得遗憾地失去这个销售的机会。
如果一个商场的商品库存系统没有得到高效的管理，那么，出现这样的问题是很正常的，也是不可避
免的。
同样，销售人员也需要根据一定的提纲将自己“记忆仓库”中的所有知识和信息“放置”得井井有条
。
同时，他们要把相关的提纲烂熟于心，以便在需要的时候根据提纲快速“检索”，及时地找到所需的
知识和信息。
当一个推销员在为销售某种商品做准备的时候，一个非常可取的方法是将需要了解的知识和信息进行
系统化的分类整理，然后将它们制作成一个书面的表格。
这种简化的方法可以帮助推销员准确地记忆相关信息。
在需要的时候，他的头脑中就会浮现出图表的形象，然后就可以回忆起图表中的所有内容。
就像当你读到一首诗并且将它背诵下来的时候，你不仅仅能够回忆起这首诗的词句，而且还能够记起
每一诗节在某一页上的大概位置。
对图表的记忆也同样如此，图表中的一部分往往能够让你联想起与之相关的其他部分。
’‘如果一个推销员头脑当中的知识和信息没有系统、没有条理，那么，在解答客户某些疑问的时候
或者在遭到客户的拒绝之后，他往往不能马上想到答案或者做出适当的反应。
但是，如果这个推销员已经将他的知识图表化了，那么，他只需要回忆一下脑海中的那张图表，然后
所有的知识点立刻就可以清晰地浮现在眼前。
我们所说的图表是将与产品有关的信息归纳总结之后形成的一个提纲和摘要。
下面让我们探讨一些细节问题。
上述的提纲仅仅是一些标题。
每一个推销员都应该根据自己所代理的不同产品在若干个标题之下填上相应的内容。
在这里，我们只讨论一些推销员经常忽视的内容。
’首先是“产品的历史”。
一种产品的历史不仅会引起你自己的兴趣，而且还会很容易地引起客户的兴趣。
事实上，即使是那些最为平常的东西，我们对它们的历史也知之甚少。
所以，销售人员在了解自己所代理的产品相关信息的时候，很有必要关注一下它们的历史。
假如一个推销员在推销由海岛棉制成的一种衣料的时候，能够解释一下海岛棉为什么会有异乎寻常的
长纤维，那么，他的销售工作就会变得更有吸引力了。
因为他的话立刻就赋予了这种衣料一种独特的个性，使它们变得不再像其他衣料一样仅仅是一种普通
的棉布了。
其次是产品生产方面的知识——“工人的素质”。
大多数人对产品的生产过程都知之甚少。
事实上，直到在电影上看了“福特教育周刊”之后，我们才了解了那些为我们制造日用品的人们。
假如你正在推销糖果，你就可以有效地利用糖果生产流程当中的一个典型事例来说明那些生产糖果的
工人都具有很高的素质。
比如，你不需要说“这些漂亮的盒子都是由经验丰富的女工包装的”，而应该向消费者详细地介绍某
一位女工，要说明她的具体工作以及她在工作中的敬业和辛苦。
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编辑推荐

《最经典的销售智慧全集(最新经典珍藏版)》编辑推荐：一本销售管理培训的绝好教材，值得所有销
售管理者学习，帮您解决销售问题，为成功找对方法。
无论你销售的东西大到上千万元，还是小到几元，无论你销售的是有形的产品，还是无形的方案，你
必须让你的产品或你的想法获得他人的接受，如果你不销售产品，必然要销售你的主张，给你的顾客
、给你的上司、给你的合作者⋯⋯否则你将无法生存在这个相互依存的商业社会。
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