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不败销售影响日本50个行业和3万销售人员腼腆少年逆袭成为销售王者的心法连续8年取得销冠业绩的秘技，本书非常适合销售人员学习阅读，教你如何销售，感兴趣的欢迎下载



内容简介  

本书作者坚信销售能力是技术，谁都能掌握。为了克服胆怯怕生、不善言辞，专门从事销售工作，靠数据统计和心理分析赢得客户，直到成为业界至高水平的销售王者，在这本书里他将自己一路成长的经历与经验具体化，并做了可操作的提炼和总结。

本书围绕如何克服销售员与客户间的信息差，从而提高成交率这一核心话题展开，总结为三个问题和四种能力，三个问题是：作为销售员，如何掌握均势情况；怎样深入挖掘客户隐藏的信息以及如何把握下单时机；

四种能力分别为提问力、价值诉求力、逻辑力和行动力，步步深入，环环相扣，理论联系实际，具有较强的操作性和应用性。

相关内容部分预览

















作者简介  

高桥浩一，毕业于东京大学经济学专业。25岁开始自主创业，参与并创立了以企业培训为主的alue股份有限公司，零基础创建几十人的销售团队，成立每天 100个电话的新客户开发模式，

最终实现公司上市。2011年创建 TORiX 股份有限公司，担任董事长。他用自己的销售经验对 50个行业超过3万名销售员进行培训和强化指导，一年间做了200 场培训、800次咨询活动，并在日经商务课“THE 销售力”担任讲师。

读完本书你将学到

什么是销售

销售是一门艺术，卖东西的想法赢得客户的认可，客户心甘情愿花钱买东西，这就是销售。

销售是一种能力

销售是一种人人都可以学习和掌握的能力，但是需要知道学习和掌握的途径，本书提供了这样的途径。

如何成为销售王者

只要具备了销售需要的四种能力和解决了销售面对的三个问题，就可以成为销售王者。

本书的优势是什么

四种能力和三个问题通过数据统计和客户心理分析来强化和解决，这是本书的优势。

读者评价

根据这本书的逻辑定义，我想在我们公司的销售中活学活用。本书作者和作者提到的销售案例，看了之后让我印象深刻，而销售的关键是研究销售心理和大数据，更是一语道破天机。 

看了一多半内容，我已经对如何做一名不败销售有了新知。这本书很不简单啊！好书，值得阅读。

销售有哪些实用性的绝招

1 厉兵秣马兵法说，不打无准备之仗。做为销售业务员来讲，道理也是一样的。很多刚出道的销售业务员通常都有一个误区，以为销售就是要能说会道，其实根本就不是那么一回事。 不妨去各个卖场去转转：

一来调查一下市场，做到心中有数。二来可以学习一下别的销售技巧，只有博采各家之长，你才能炼就不败金身!

2、关注细节现在有很多介绍销售技巧的书，里面基本都会讲到销售业务员待客要主动热情。但在现实中，很多销售业务员不能领会到其中的精髓，以为热情就是要满面笑容，要言语主动。 其实这也是错误的，

什么事情都要有个度，过分的热情反而会产生消极的影响。热情不是简单地通过外部表情就能表达出来的，关键还是要用心去做。所谓精诚所至，金石为开!随风潜入夜，润物细无声，真正的诚就是想顾客所想，用企业的产品满足他们的需求，使他们得到利益。

3、借力打力销售就是一个整合资源的过程，如何合理利用各种资源，对销售业绩的帮助不可小视。我们经常在街头碰到骗子实施诈骗，其中一般都有一个角色—就是俗称的托，他的重要作用就是烘托气氛。当然，

我们不能做违法的事，但是，我们是不是可以从中得到些启发呢?促销员经常使用一个方法，非常有效，那就是和同事一起演双簧。特别是对一些非常有意向购买的顾客，当在价格或者其他什么问题上卡住的时候，

常常会请出店长来帮忙。一来表明对顾客的重视，领导都出面了，二来谈判起来比较方便，只要领导再给他一点小实惠，顾客一般都会买单，屡试不爽!当然，如果领导不在，随便一个人也可以临时客串一下领导。关键是要满足顾客的虚荣心和爱贪小便宜的坏毛病。

4、见好就收 销售最惧的就是拖泥带水，不当机立断。          根据销售经验，一定要牢记销售业务员的使命，就是促成销售!不管你是介绍产品也好，还是做别的什么努力，最终都为了销售产品。所以，只要到了销售的边缘，

一定要马上调整思路，紧急刹车，尝试缔约。一旦错失良机，要再度钩起顾客的欲望就比较困难了，这也是刚入门的销售业务员最容易犯的错误。

 5、送君一程 销售上有一个说法，开发一个新客户的成本是保持一个老客户成本的27倍!要知道，老客户带来的生意远比你想象中的要多。认真地帮顾客处理好售后，及时跟客户沟通。有时候，一些微不足道的举动，会使顾客感动万分!
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