
做人做事做销售 

——优势销售 



前言 

 保持开放的态度 

 追求进化而不是革命 

 尝试行动步骤和销售秘诀 

 做你自己 



 销售成功的五项动力 

1. 心态的控制 

2. 销售的技能 

3. 沟通的技能 

4. 组织的技能 

5. 人际关系技能 
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第一章：把握机会——开发商机 

1. 为何人们不热衷于开发新客源 

2. 改变我们对开发新客源的观念 

3. 到何处去寻找新客源 

4. 联系信息的管理 

5. 避免陷入低潮：坚持开发新客源 



第一章：把握机会>1.为何不热衷新客户开发 

 害怕 

 不值得耗费时间 

 担心占用别人时间 



第一章：把握机会>2.改变我们对新客源开发的观念 

 

如何克服对开发新客源的畏惧 

 设定目标全力以赴 

 不要找借口 

 不要害怕操劳过度 

 给自己一些鼓励的话 

 

 

 



第一章：把握机会 

   人脉的定律： 

   销售成功的秘诀不在于 

你认识了什么人，而在于 

什么人想要认识你。 



第一章：把握机会 

建立人脉的原则： 

 主动提供帮助 

 乐于与人分享你的知识和专长 

 乐于与人分享你的人脉 

 要平易近人，勇于做你自己 

 要信守承诺 

 亲自致谢 

 

 



第一章：把握机会>3.到何处寻找新客源 

 既有客户 

 培养你的班底 

 要求更多推荐 

 清单的使用 

 新的客源 

 利用交通时间 

 办公大楼内，公司名录
广告牌 

 检视电话号码簿 



第一章：把握机会>3.到何处寻找新客源 

 积极参与社区活动 

 地方商会 

 参加组织社交活动 

 参加商展  

 利用等候时间打电话 

 从媒体和各种出版物中得到相关信息 

 利用计算机网络 

 建立个人推荐网络 

 



第一章：把握机会> 4.联系信息的管理 

 传统的联系管——书面记录 

 个人信息管理软件 

 



第一章：把握机会> 5.避免陷入低潮 

坚持开发新客源： 

不管我们如何选择开发新客户，我们必须尝
试各种方法。避免抱残守缺。 



第二章：售前准备—勤做功课 

1. 什么是售前准备 

2. 售前准备：预备如何与潜在客户的首次面谈 

3. 售前准备使我们免于犯错 

4. 售前准备帮助我们找到真正适合的潜在客户 

5. 售前准备显示销售人员是否称职。 

6. 售前准备帮助我们维持勇气 

7. 在售前准备中，必须掌握有关潜在客户的四件事情 

8. 为首次接洽做好准备 



第二章：售前准备>1.什么是售前准备 

 判定那些客源是真真潜在客
户 

 收集信息，以便我们在和潜
在客户沟通时能顾到其利益。 

 制定首次接洽的计划。 

 



第二章：售前准备—勤做功课 

人们忽略售前准备的原因： 

 急于赢得客户的购买承诺 

 相关的训练不足 

 不知从何处取得有关潜在客户
需求的信息 

 太过自满 

 不认为他是销售计划中重要的
一部分 

 没有充足的时间 



第二章：售前准备> 2、售前准备 

   预备如何与潜在客户的首次面
谈： 

    售前准备可以增进我们与对方
首次面谈成功的机会，因为如果
我们事先做好功课，我们直接与
对方公司决策者面谈的机会就会
大大增加。 



第二章：售前准备> 3、售前准备使我们免于犯错 

   毫无疑问，在事前勤做功课，

就可以避免许多尴尬的错误。我
们常听说有些销售人员仅凭潜在
客户的名字就断然判定对方的性
别；或者依照过时的联络清单打
电话，事后才发现对象已经去世
多年。 



第二章：售前准备>  4、售前准备帮助我们找到真正适合的潜在客户 

什么是真正的潜在客户? 

 有明确的需求，而且愿意谈 

 有明确需求，但不愿意谈 

 没有明确需求，不知道是否愿意谈 

 没有明确需求，但却愿意谈 



第二章：售前准备> 5、售前准备显示销售人员是否称职 

   如果我们有机会和那些每天

与销售人员互动的专业采购者
交谈，我们就会知道，在怎么
样的情况下不该去接洽潜在客
户。因为我们可能会听到他们
说，许多销售人员如何不用心
去了解客户或者他们的事业。
就贸然赴约面谈。销售人员不
用心于售前准备，通常会被采
购者视为不称职的人。 



第二章：售前准备> 6、售前准备帮助我们维持勇气 

   对大多数的销售人员而言，首

次面谈是需要相当程度的勇气的。
如果潜在客户的状态并不积极，
那么想要更进一步面谈，就需要
更大的勇气。但如果我们能从售
前准备中获得重返的相关信息，
我们就能够在面谈中吸引对方的
兴趣。如此我们的信心必会大增，
而潜在客户将更愿意与我们交谈。 



第二章：售前准备> 7、在售前准备中，必须掌握有关潜在客户的四件事情 

 

1. 针对潜在客户的姓名、电话号码、
职位头衔，取得完整和正确的记录。 

2. 想象你的潜在客户将如何利用你的
产品或者服务。 

3. 衡量你的竞争对手。 

4. 判断潜在客户是否有购买的意愿。 



第二章：售前准备> 8、为首次接洽做好准备 

1. 我要接洽的是谁 

2. 我接洽的目标是什么？ 

3. 我必须认清哪些问题？ 

       才是在推销机会给客户？ 

4.     双方有何共同的基础 

        或者接洽经验? 

5.     我今天要达到什么承诺？ 



第三章：首次接洽—取得潜在客户的注意 

1. 转移焦点：从量到质 

2. 转移焦点：从我们转到他们 

3. 可信度说明：与众不同的关键 

4. 可信度说明的建立 

5. 首次沟通：两阶段接触方法 

6. 电话沟通的基本技巧 

7. 电话的障碍 

8. 如何引起潜在客户的注意 

9. 赢得注意的方法 

 

 



第三章：首次接洽>1转移焦点：从量到质 

   不妨想想你最近给潜在客
户的电话，你是如果介绍自
己的？在介绍之后你又说了
什么？对方的反应如何？ 



第三章：首次接洽> 2、转移焦点：从我们转到他们 

 站在潜在客户的角度考虑问题。 

 如果你成功了，你要问问自己成功
的原因是什么，并且重复同样的行
为。如果你失败了，那么就该问问
自己失败的原因是什么，并且从经
验中学到教训。 

 没有一次销售行为时完全失败的，

只有不懂得总结教训的人。 

 

 



第三章：首次接洽> 3.可信度说明：与众不同的关键 

    可信度说明是站在客户
的立场来说明你的产品可
以带来的利益，它把重点
放在潜在客户的利益上，
而不是你的利益上。我们
往往会通过其他客户的证
词来表现。 



第三章：首次接洽> 4.可信度说明的建立 

 我们曾经为别的公司做了些什
么 

 我们是如何做到的 

 我们如何也能为潜在的客户做
到这一点 

 承诺我们一定有后续的行动 

 



第三章：首次接洽> 5.首次沟通：两阶段接触方法 

1. 阶段一：书面联系（与潜在客户认识） 

2. 阶段二：后续的电话联系 



第三章：首次接洽> 5.首次沟通 

 

阶段一：书面联系—与潜在客户认
识 

 如果只是致相关人士，或者负责
人。和明确的把对方的名称职务
写上的效果不一样 

 很多人不愿意做这样的工作，是
还没体会到其中的好处，或者认
为这样做会让对方有时间想出一
个拒绝见面的好理由。 

 要学会怎样写商业信函 



第三章：首次接洽> 5.首次沟通 

 

阶段二——后续的电话联系 

1. 抓住重点 

2. 要微笑 

3. 要有礼貌但也要有主张 

4. 要重质不重量 

5. 对方的每一个“不”，将使你更接近
“是” 

6. 要简洁明确和具有说服力 

 



第三章：首次接洽> 6、电话沟通的基本技巧 

 态度 

 声调 

 简洁清晰 

 称呼对方的姓名 

 热诚 

 适当的幽默 

 采取行动时的基本技巧 



第三章：首次接洽> 6、电话沟通的基本技巧 

 

态度： 

 要有自信 

 认真 

 做自我激励后打电话 



第三章：首次接洽> 6、电话沟通的基本技巧 

声调： 

  打电话时充满自信和友善，
是给人良好印象的关键，
这是一个常识。 



第三章：首次接洽> 6、电话沟通的基本技巧 

   简洁清晰： 

   把要说的话写下来，
重点明确，可以先练习
后再打。 



第三章：首次接洽> 6、电话沟通的基本技巧 

   称呼对方的姓名： 

   这不仅使我们容易被记牢，而
且会引起对方的良好感觉。 

 

   姓名对任何人而言都是最悦耳
的语言——卡内基 



第三章：首次接洽> 6、电话沟通的基本技巧 

热诚： 

如果我们自己都不够热情，
你还期待别人会有什么样
的反映呢？ 



第三章：首次接洽> 6、电话沟通的基本技巧 

适当的幽默： 

给对方创造一个轻松的氛围。 



第三章：首次接洽> 6、电话沟通的基本技巧 

采取行动时的基本技巧： 

 与人约会，以安排更多的约会 

 决定你每周需要多少个聚会 

 成批密集的打电话 

 使用追踪的制度 

 完成售前的准备方式 



第三章：首次接洽> 7.电话的障碍 

 过滤者 

 答录机 



第三章：首次接洽> 7.电话的障碍 

过滤者 
 当过滤者回应时你应该说什

么：运用客户的推荐，运用
由上而下的介绍，提及之前
的通信 

 说真话，不屈不挠 



第三章：首次接洽> 7.电话的障碍 

电话答录机： 
 务必留言， 

 留言要中肯简明 

 在开始和结束时务必报告你的电
话号码 

 控制可能的结果。 

 请求与客户谈话。 

 

 



第三章：首次接洽> 8.如何引起潜在客户的注意 

 运用可信度说明 

 运用可能赢得他人注意的点子 

 赢得注意的方法 

 

 



第三章：首次接洽> 8.如何引起潜在客户的注意 

 

 运用可信度说明 
 



第三章：首次接洽> 8.如何引起潜在客户的注意 

 

 

 
     运用能赢得他人注意的点

子： 

      也就是你在言行上要有创
意，以便能吸引对方放下手
边的工作，而注意到你说了
什么。 



第三章：首次接洽> 8.如何引起潜在客户的注意 

赢得注意的方法 

 赞美 

 问的问题要触及别人的需要 

 利用推荐 

 分享信息 

 惊人之语 

 



第三章：首次接洽> 8.如何引起潜在客户的注意 

 

   赞美 

 大多数客户都听腻了销售
人员空泛的恭维，我们要
结合售前准备，多观察，
留心聆听，真诚的给予对
方赞美，赞美要养成习惯。 



第三章：首次接洽> 8.如何引起潜在客户的注意 

 

问的问题要触及别人的需要 

 借助良好的售前准备，直
接切入对方的需求点。 



第三章：首次接洽> 8.如何引起潜在客户的注意 

利用推荐 

 当然一定要确认你提到的
人和他的确有较好的关系。 



第三章：首次接洽> 8.如何引起潜在客户的注意 

分享信息 

 要保证信息的真实性，将
有用的信息分享给对方。
还是要依靠售前准备。 


