
100个绝招让你登极销售颠峰 PDF转换可能丢失图片或格式，

建议阅读原文
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AA_E7_BB_9D_E6_c123_288300.htm 1．对销售代表来说，销

售学知识无疑是必须掌握的，没有学问作为根基的销售，只

能视为投机，无法真正体验销售的妙趣。 2．一次成功的推

销不是一个偶然发生的故事，它是学习、计划以及一个销售

代表的知识和技巧运用的结果。 3．推销完全是常识的运用

，但只有将这些为实践所证实的观念运用在积极者身上，才

能产生效果。 4．在取得一鸣惊人的成绩之前，必先做好枯

燥乏味的准备工作。 5．推销前的准备、计划工作，决不可

疏忽轻视，有备而来才能胜券在握。准备好推销工具、开场

白、该问的问题、该说的话、以及可能的回答。 6．事前的

充分准备与现场的灵感所综合出来的力量，往往很容易瓦解

坚强对手而获得成功。 7．最优秀的销售代表是那些态度最

好、商品知识最丰富、服务最周到的销售代表。 8.对与公司

产品有关的资料、说明书、广告等，均必须努力研讨、熟记

，同时要收集竞争对手的广告、宣传资料、说明书等，加以

研究、分析，以便做到知己知彼，如此才能真正知己知彼．

采取相应对策。 9．销售代表必须多读些有关经济、销售方

面的书籍、杂志，尤其必须每天阅读报纸，了解国家、社会

消息、新闻大事，拜访客户日才，这往往是最好的话题，且

不致孤陋寡闻、见识浅薄。 10．获取订单的道路是从寻找客

户开始的，培养客户比眼前的销售量更重要，如果停止补充

新顾客，销售代表就不再有成功之源。 11．对客户无益的交

易也必然对销售代表有害，这是最重要的一条商业道德准则



。 12.在拜访客户时，销售代表应一当信奉的准则是即使跌倒

也要抓一把沙.意思是，销售代表不能空手而归，即使推销没

有成交，也要让客户能为你介绍一位新客户。 13．选择客户

。衡量客户的购买意愿与能力，不要将时间浪费在犹豫不决

的人身上。 14.强烈的第一印象的重要规则是帮助人们感到自

己的重要。 15．准时赴约 迟到意味着：我不尊重你的时间.迟

到是没有任何借口的，假使无法避免迟到的发生，你必须在

约定时间之前打通电话过去道歉，再继续未完成的推销工作

。 16．向可以做出购买决策的权力先生推销。如果你的销售

对象没有权力说买的话，你是不可能卖出什么东西的。 17．

每个销售代表都应当认识到，只有目不转睛地注视着你的客

户．销售才能成功。 18．有计划且自然地接近客户．并使客

户觉得有益处，而能顺利进行商洽，是销售代表必须事前努

力准备的工作与策略。 19．销售代表不可能与他拜访的每一

位客户达成交易，他应当努力去拜访更多的客户来提高成交

的百分比。 20．要了解你的客户，因为他们决定着你的业绩

。 21.在成为一个优秀的销售代表之前，你要成为一个优秀的

调查员。你必须去发现、去追踪、去调查，直到摸准客户的

一切，使他们成为你的好明友为止。 22．相信你的产品是销

售代表的必要条件：这份信心会传给你的客户，如果你对自

己的商品没有信心，你的客户讨它自然也不会有信心。客户

与其说是因为你说话的逻辑水平高而被说眼，倒不如说他是

被你深刻的信心所说服的。 23.业绩好的销售代表经得起失败

，部分原因是他们对于自己和所推销产品有不折不扣的信心

。 24．了解客户并满足他们的需要。不了解客户的需求，就

好象在黑暗中走路，白费力气又看不到结果。 25．对于销售



代表而言，最有价值的东西莫过于时间。了解和选择客户，

是让销售代表把时间和力量放在最有购买可能的客户身上，

而不是浪费在不能购买你的产品的人身上。 26．有三条增加

销售额的法则：-是集中精力于你的重要客户，二是更加集中

，三是更加更加集中。 27.客户没有高低之分，却有等级之分

。依客户等级确定拜访的次数、时间，可以使销售代表的时

间发挥出最大的效能。 28．接近客户一定不可千篇一律公式

化，必须事先有充分准备，针对各类型的客户，采取最适合

的接近方式及开场白。 29.推销的机会往往是 纵即逝，必须迅

速、准确判断，细心留意，以免错失良机，更应努力创造机

会。 30.把精力集中在正确的目标，正确地使用时间及正确的

客户，你将拥有推销的老虎之眼。31．推销的黄金准则是你

喜欢别人怎样对你，你就怎样对待别人；推销的白金准则是

按人们喜次的方式待人. 32．让客户谈论自己。让一个人谈论

自己，可以给你大好的良机去挖掘共同点，建立好感并增加

完成推销的机会。 33．推销必须有耐心，不断地拜访，以免

操之过急，亦不可掉以轻心，必须从容不迫，察颜观色，并

在适当时机促成交易。 34．客户拒绝推销，切勿泄气，要进

一步努力说服客户，并设法找出客户拒绝的原因，再对症下

药。 35．对客户周围的人的好奇询问，即使绝不可能购买，

也要热诚、耐心地向他们说明、介绍。须知他们极有可能直

接或间接地影响客户的决定。 36.为帮助客户而销售，而不是

为了提成而销售。 37．在这个世界上，销售代表靠什么去拨

动客户的心弦？有人以思维敏捷、逻辑周密的雄辩使人刑艮

：有人以声隋并茂、慷既激昂的陈词去动人心扉。但是，这

些都是形式问题。在任何时间、任何地点，去说服任何人，



始终起作用的因素只有-个：那就是真诚。 38.不要卖而要帮.

卖是把东西塞给客户，帮却是为客户做事。 39．客户用逻辑

来思考问题，但使他们采取行动的则是感情。因此，销售代

表必须要按动客户的心动钮。 100Test 下载频道开通，各类考

试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


