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前言

感谢你阅读我的第一本书，当然它不是圣经，也不是宝典，但却是我从销售菜鸟走向卓越销售的“商
业秘籍”。
销售是一份令人愉快、高兴、骄傲的职业，分享更能让人感觉到幸福和成就。
我从云南的大山里走来，一个真正的乡下人慢慢通过从事销售，在繁华都市的洪流里扎根并有所成就
，现在我把自己真实的经历写成文字融人书中。
这些年来我在销售管理的点滴、积累都在本书中呈现，希望你阅读后在共鸣、感动之余能化为己用，
那么我就会更快乐！
我曾经为成交、订单执著过；曾经被拒绝、排斥过，也曾经为如何打开客户的心门而苦恼过⋯⋯销售
其实是信任积累的过程，是经营人际关系的过程，更是销售自己的过程。
当把一切放开，顺其自然时，反而自然而然，水到渠成。
假如你深谙其中的道理，甚至研究得比我还透彻，完全融合于工作、生活中，那么请允许我和你握手
，希望你成为我的优质资源。
假如你尚未实现自己的目标，希望书中精彩的故事能给你更多有用的信息与指引，预祝你通过不断实
践，尽快感受梦想实现的惊喜！
任何时刻开始都不会晚，心有多高，你的舞台就有多大！
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内容概要

　　一切为了销售，一切为了成交，你就总难免被拒绝、被排斥。
销售的过程其实是信任积累的过程，是经营人际关系的过程，更是销售自己的过程。
《决不销售：一切与成交无关》教您如何突破常规，打开心扉，赢得信任，把一切放开，从而顺其自
然、水到渠成地赢得销售。
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作者简介

施淇丰，从云南深山出来，从销售一线做起，开过火车，卖过墓地，做过地板。
从业务员到总经理，成长中的每一步都追求卓越，用成绩说话：做员工时，多次获得销售单项奖，连
续突破个人销售纪录；做主管时，多次成为团体销售冠军，连续获得集团销售“吉尼斯”奖；做区域
总经理时，带领团队多次打破区域销售纪录，连续刷新冠军榜销售金额，具有丰富的销售实战经验和
团队管理经验。
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书籍目录

推荐序一推荐序二前言第一部分 打破销售常规，一切水到渠成第1章 打破常规看销售销售是人与生俱
来的天性销售为每个人提供最公平的成功机会销售能让人快乐地实现自我销售是自我修炼的最佳职业
销售就是构建人际关系第2章 构建优质的人际关系人脉图人际关系中的优质资产蜘蛛人跟对人，做对
事，螺旋上升第3章 信任是销售的基石销售在贩卖什么客户期望的是什么信任的三个阶段信任的六个
步骤真诚是根本第二部分 感性信任第4章 喜欢你——第一眼就喜欢你什么样的人让人喜欢佛云“四摄
法”三个永远与成功息息相关的四句话客户习惯的沟通方式你就是样品客户调查分析接触客户的计划
第5章 了解你——用故事打开心门拉近彼此的距离——乡土情结拉回到童年美好的回忆中用客户的成
功故事来追加价值感激发客户诉说欲，启动信任按钮了解客户的需求来链接产品了解客户的期望并让
客户提要求解除抗拒关键时刻讲其他客户使用产品的故事第三部分　理性信任第6章 理解你——读懂
你和你的产品讲你为什么乐此不疲地热爱你的工作讲你为什么热爱你的公司讲你为什么信赖你的产品
讲你的使命和责任描绘出客户使用产品的美好景象生命的意义在于获得快乐和幸福第7章 信任你——
无条件信任你和你的产品讲感恩客户的故事客户就是你的老朋友勿以善小而不为，勿以恶小而为之忘
记自己坚定地站在客户的立场上，助其成功只用人格来承诺客户的核心需求是获得心灵的愉悦只有真
正的感动才能获得全然的接受第四部分 欣赏信任第8章 欣赏你——才是真正销售的开始始终感恩不断
制造惊喜服务的最高境界是感动客户是亲人成就他人就是成就自己人们只会欣赏有德行的人告诉客户
你一定会成功第9章 追随你——让客户追随的秘密每个人的社会责任：传递爱和快乐分享的智慧贵人
哲学我的故事是我的财富在你的人际关系里分享新朋友底线：他永远“还”是你的客户第五部分 每个
人都可以成为销售高手第10章 销售是每个人的事情销售是可以学会的推销员改变世界首先要学会销售
自己销售的道德观社会道德与商业伦理第11章 精彩分享，与你同行用幽默的口气来说真话怎样把握与
客户沟通的火候面对产品的使用抱怨，该如何解决遭受挫折的时候怎么办多次拜访后，还是没有成功
，该怎么办自己阅历不够，如何深人地创造信任接通电话，客户却不怎么说话讨厌销售人员给他打电
话与客户交流时，不能更进一步了解客户的需求客户已经有消极情绪了，该如何应对准客户觉得我攻
击性太强不肯接电话怎么办建立信任时如何来成交如何让客户介绍新客户销售工具推荐一些有用的短
信和语素附录 人生成功三定律聚焦定律简单加勤奋定律愿力定律后记
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章节摘录

插图：第一部分 打破销售常规，一切水到渠成第1章 打破常规看销售销售在做什么?有人说是满足客户
需求，有人说是提供服务，有人说是帮助别人，有人说是创造价值⋯⋯这些都没错，但是我们在销售
的过程中却走错了方向，以成交来看待销售，所有的一切都是为了成交而进行。
市面上有很多书介绍销售的技巧和技能，而事实上销售是一种人心的交换，是不能用技术、技能来衡
量的。
把销售仅仅局限在成交第一笔单上是低层次的，销售有很多后续的行为，例如服务、转介绍、再次消
费等。
我们要打破销售常规，让销售的过程一切与成交无关，顺其自然。
用心来执行销售才是正确的方向，人才是真正的根本。
通过营造良好的人际关系，提供更多可交换的价值、可互动的利益，用我们的专业作基础，逐渐建立
牢固的信任。
这种牢固的信任一旦建立，就会有更多销售的后续行为产生，这才是高层次的销售，所有的一切与成
交无关，却又自然成交。
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后记

越多分享就会越多快乐，这本书的面世离不开很多人的帮助与支持，我要感谢的人很多：首先要感谢
侯志奎先生和行动成功集团给了我一个平台，因此开启了我新事业的大门！
感谢李践先生、周生俊先生以及贤崇法师，他们是良师更是益友，给了我很多指引！
感谢五项管理公司卢霞老师策划、李仙总经理支持、陈莲女士整理，我的这些销售经验得以汇集成书
。
感谢在书中提及的朋友们，谢谢他们作为书中故事的主角，与我一起谱写人生的乐曲。
感谢祝杰杰，我亲爱、挚爱、最爱的太太，感谢生我养我的父母以及依然在云南的姐姐，还有我的朋
友、同仁、客户，因为他们的支持与鼓励让我成就更多。
原谅我用这样笨拙的方式来表达我的感谢，一切感谢尽在不言中，真是非常、非常感谢他们！
同样我要感谢你们，谢谢你们成为我的读者！
在此预祝你们未来的梦想能够早日实现！
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编辑推荐

《决不销售:一切与成交无关》：颠覆传统，另一个角度说明销售，来自一线，真诚务实分享方法。
想销售，屡遭拒绝想成交，一无所获客户到底想要什么？
答案就在《决不销售:一切与成交无关》中销售是人心的交换，过程与成交无关，成交与信任有关！
客户：“我经常收到淇丰给我寄的书，我以为是一本，结果收到三本。
他告诉我，床头放一本，车里面放一本，办公室放一本⋯⋯随时学习。
”淇丰观点：买书自己看是涵养，买书送人看是品德，超越期望的贴心才更与众不同。
客户：“我农村出来的，小学还没有毕业呢，哪听得懂你讲什么！
”淇丰：“真的吗？
我也是从农村出来的，我家在云南的山区⋯⋯这些年我看了外面的世界，学到了很多管理的方法，让
我自己成长挺快的⋯⋯”淇丰观点：每个人都会遇到拒绝，真诚是最好的化解方法。
客户：“我要买六万的产品。
”淇丰：“你还是买一万八的吧。
”客户：“你这个人真奇怪，我要买六万的，你非要让我买便宜的！
”“淇丰谢谢你，我已经决定买六万的产品，你却推荐我买一万八的产品，结果还真的有用！
”淇丰观点：以心换心从对方角度出发，真心为客户解决问题，就能得到同等的对待。
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