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《最佳销售员成交技巧训练》从这种观念出发，也为了帮助更多想成为优秀销售员的人
实现他们的梦想，我们以一种与众不同的方式编撰了《最佳销售员成交技巧训练》，较
系统地阐述了销售过程中，从了解客户、与客户交流沟通、处理客户异议、与客户谈判
、尽快促进成交直到成交后的服务与收款的各种细节与技巧入手，以案例的形式，对销
售过程中可能出现的问题进行了详细的分析与概括，从而帮助销售员更深刻地理解销售
的意义，掌握一些被无数人证明行之有效的销售方法，力图帮助销售员全面提高专业水
平，提升销售业绩，同时也提升销售员的生活品质和人生境界。
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目录: 第一章 做好准备工作——摸清客户的底细 1．深入了解你的客户
2．收集有效的客户信息 3．挖掘客户的真正需求 4．准确定义你的目标客户
5．判断客户的不同角色第二章 建立感情纽带——不仅仅让客户信任你
1．给客户留下良好的印象 2．寻找与客户间的共同话题 3．多考虑客户的利益
4．增加真诚的感情投入 5．与客户建立友好关系 6．有足够的热情，但不过火
7．运用幽默调节气氛 8．掌握客户的心理密码 9．用礼物表达感情第三章
做好沟通工作——让你的销售无障碍 1．以客户喜欢的方式沟通
2．与客户之间形成互动 3．做个好的倾听者 4．真心向客户求教 5．学会向客户提问题
6．善于激发客户的兴趣 7．熟悉产品的相关知识 8．对客户进行“意向引导”
9．给予客户恰到好处的赞美 10．让客户说出成交条件第四章
巧妙应对拒绝——让客户难以说“不” 1．永远不怕吃“闭门羹”
2．让客户说出拒绝的理由 3．摸清客户的底牌 、4．将拒绝转化为肯定
5．感动客户比打动客户更有效 6．让客户回答自己的反对问题第五章
把握谈判细节——销售中最关键的博弈 1．准备好要回答客户的问题
2．找个合适的帮手 3．适度赞美竞争对手 4．适当给客户加加压
5．如何应对客户讨价还价 6．切忌与客户争吵 7．巧妙转化客户的异议一
8．引导客户作出成交决定 9．在适当的时机提出成交要求 10．读懂客户的成交信号
11．力争达到双赢第六章 踢好临门一脚——让成交变得顺理成章
1．用精确的数据征服客户 2．让客户亲自体验产品 3．帮助客户进行利益汇总
4．欲擒故纵，促进成交 5．制造出欲购从速的氛围
6．不妨给客户让出个“台阶价”第七章 成交后的销售——成交结束，销售没结束
1．回款了销售才实现 2．及时判断可能的呆账 3．锁定目标，电话催款
4．上门催款效果好 5．对不同客户运用不同的催款方法 6．售后服务也是销售的一部分
7．重视客户的点滴抱怨 8．为客户提供个性化服务
9．成交后仍要保持友好关系参考文献
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