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前言

　　有人把销售当做是一场只有冠军没有亚军的比赛，其实更可以将销售看做是战场　　中的一种非
常玄妙的迷阵，它有一道道关卡，只要采用正确的通关策略，就会到达迷阵的终　　端。
只有到了这个终端，才是胜利者，通过的所有关卡才有意义。
否则，就会功亏一篑，　　只能重新再来。
　　是不是被这个所谓的&ldquo;终端&rdquo;吸引了呢？
是的，对于销售来说，这个终端是最重要的，不突破这个终端，人们所做的一切都是无用功，而这个
终端说到底就是成交。
　　世界上最伟大的销售大师乔吉拉德在他的《怎样成交每一单》中说：&ldquo;成交显然是销售展示
中最关键的一部分。
坦率地说，如果你不想成交，你就无法完成任何一笔生意。
&rdquo;他还告诫大家：&ldquo;在你没有把东西卖出去之前，一切都等于零。
而在没有成交之前，你什么也没卖出。
&rdquo;可见，成交是多么重要了。
　　那么，如何能够在销售迷阵中通过成交这个终端呢？
这应该是每一个销售人员都非常关注的问题，本书就和大家一起来解密成交。
　　第一，销售是一门科学。
随着人类社会的进步及经济的不断发展，销售也逐渐形成了它的体系。
在众多成功销售的经验中，产生了很多销售人员不得不了解的成交定律，掌握了这些定律，就等于掌
握了销售这场迷阵的部分通关技巧。
　　第二，在销售过程中，想要成交，第一步就是要设计出一个完美的开场白，这样才能吸引客户关
注产品，为成交打开第一道关卡。
掌握了开场白的设计秘诀，才有机会成交。
　　第三，需求决定成交。
无论产品解说多么的富有色彩，无论产品展示多么的出色，客户没有需求或是销售者没有把握客户的
需求，那么所做的一切都将是没有意义的，成交更是不可能的。
所以，把握客户的需求，才能一箭中的，交易成功。
　　第四，产品推介也是成功交易的关键。
很多时候，在把握了客户的需求之后，完美的产品推介可以让销售变得更加顺利。
　　第五，如果能在销售过程中采取正确的策略，往往会收到意想不到的效果，让客户当场成交。
　　第六，在销售中，总会有重重障碍阻挡人们走向成交的脚步，如果能够掌握客户购买的心理，并
采取相应的策略，往往会柳暗花明。
　　第七，情感是销售中影响交易的一个非常神奇的因素，打好这张牌，就会在销售迷阵中无往不胜
，直达终点。
　　第八，越是接近成交，就越是迷雾重重。
如果能打消客户的顾虑，排除客户的异议，使成交终端前面的重峦叠嶂自动消散，那么就会成功交易
。
　　第九，迷阵的终端是每个人都想努力到达的，也往往是最难通过的，因为还需要一　　样武器，
那就是价格。
只有在与客户的终端博弈中胜出，成交的大门才算真正打开。
　　第十，成交不是销售的结束，即使达到了迷阵的终端，还是不能轻易放松，因为一点疏忽就会让
之前所有的心血付之东流。
因此，在销售中，成交是目标，但是回款是成交大门　　上最后的封条，只有贴上了封条，才能开始
破解下一轮的销售迷阵。
　　到这里，整个成交的过程似乎完成了，通关成功。
但是不要放松，下一个迷阵会随时布下，因此，还要做好成交之后的收尾工作，也许就会得到下一个
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迷阵的通关策略。
这个收尾工作就是完美的售后，用完美的售后服务打通下一关是优秀的销售人员更应该重视的捷径。
　　怎么样，是不是觉得成功销售的大门打开了呢？
其实，在销售过程中，还需要注意一些技巧的提升及迷阵中陷阱的规避方法，不仅要因地制宜，因人
施售，还要掌握听说的秘诀，绕开雷区，用完美的形象完成交易。
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内容概要

　　本书是一场有冠军没亚军的比赛，更像是战场上玄妙的迷阵，有着一道道关卡，只要采用正确的
通关策略，就会到达迷阵的终端——成交。
在销售中，成交就意味着成功。
因此，如何在销售中顺利成交是每个销售人员都非常关注的问题。
本书集结众多销售高手的卓越经验，将成交的各种技巧汇录成一本武功秘笈，以兵法演练的形式帮助
读者冲关破阵。

　　本书适合销售和营销人员阅读使用。
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书籍目录

第一章 销售是一门科学——不可不知的10条成交定律
首因效应：第一印象影响成交
羊群理论：消费者都有从众心理
权威效应：名人买过就是说服力
250定律：善待每一个客户
二八定律：抓住最重要的客户
赫克金法则：诚信是销售人员的通行证
凡勃伦效应：最贵的就是最好的
刺猬定律：跟客户保持若即若离的关系
阿尔巴德定理：需求决定成交
6+1缔结法则：想办法让客户点头
第二章 设计完美的开场白——掷出成交的敲门砖
以利益作开场白
问候式开场白
产品展示式开场白
假设式开场白
信息式开场白
制造悬念式开场白
幽默式开场白
借用第三方作开场白
寒暄式开场白
第三章 把控顾客需求——定位成交的靶心
了解顾客需求的类型
把握客户的购买动机
给顾客制造一些特定问题
尊重顾客的需求
重复定律，让顾客需求更清晰
正确引导客户的真正需求
需求不只是被满足，还可以被创造
抓住顾客“问题”背后的需求
什么时候需要转变顾客需求
突破思维定势：“您是否可以考虑一下买绿色盖子的豆浆机呢”
第四章 推介你的产品——搭上成交之箭
熟悉产品，了解你所销售产品的详细情况
坚信自己的产品是最好的
介绍产品，将顾客引入催眠过程
你销售的是产品，而不是抽象的代码
顾客只关注能给自己带来好处的产品
应用FABE技巧，让顾客相信你的产品是最好的
提炼卖点，你的产品是独一无二的
展示你的产品不要画蛇添足
当好顾客的“参谋”
给你的销售施点魔法
第五章 让客户自己说“是”——成交之诱降策略
“请君动手”——顾客体验真的很重要
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找出不想体验的顾客的内心疑虑
重点推荐法——避免顾客把所有产品试一遍
让顾客亲自感受产品的优点和卖点
用专业的顾客体验展示相似产品的细微差别
让顾客感受到切实的品质，让顾客分辨到底哪种产品好
在演示中抓住顾客的心
做一名合格的情报员——敏锐发现成交信号
第六章 透视客户购买心理——成交攻心术
切中客户追求的自我重要感
放出稀缺光，直击客户担心错过的心理
真心为客户着想，才能俘获客户的心
炫耀性消费是天然好机会
透露价值的冰山一角，激发客户的好奇心
给客户安全感，让客户没有后顾之忧
把准客户之间的微妙心理博弈
先付出一点让客户产生亏欠感
心理暗示，引导你的客户
用赞美催眠你的客户
最后期限——给客户一点压力
第七章 打好情感这张牌——成交的绝杀武器
人情练达才能成交
人情需要早储备
略施小恩小惠，拉近客户距离
没有关系，不成交易
调整你的气场，让客户臣服于你
给人台阶下，自己上台阶
脸皮厚一些，人情多一些
遵守诺言可增强客户的信任感
第八章 打消顾客的拒绝——打赢成交的正面交锋
坚信成功的销售始于拒绝
心里打好顾客拒绝的小算盘
消除恐惧心理——主动提出成交请求
触动客户的心弦，先做朋友后做生意
让顾客自己说服自己
用故事让客户自己打消拒绝的念头
用幽默来融化客户的坚决
将拒绝转化为成交的关键
第九章 排除顾客的异议——扫清成交障碍
顾客的异议并不是刁难
学会化解客户的不满情绪
当面反驳顾客异议是不会有好果子吃的
要对症下药
有些异议不必当真
哀兵策略，触动客户心灵深处最柔软的同情心
找准时机应对客户的异议
遇到过激异议怎么办
第十章 讨价还价有妙招——成交的终极博弈
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报价要等时机成熟
运用数字技巧分析顾客嫌贵的商品
实价实说
一分价钱一分货，将产品贵的理由说清楚
找到差异，消除顾客价格疑虑
给成交保留一定余地
在价格谈判上争取达到双赢
分析原因，应对顾客以竞品为参照的打折要求
先大后小刺激客户的购买欲望
运用“先紧后松”的谈价策略
第十一章 及时催款回账——成交落地
回款才是真正的成交
将呆账扼杀在摇篮里
应回款项扩大需预防
电话催款从细节制胜
回款催账以法为后盾
回款策略要因人而异
第十二章 跟进你的服务——再成交的孵化器
售后服务已经如此重要
成交并非结束，用售后服务赢得回头客
信守服务承诺，让客户忠诚于你
创新服务，销售之树常青的秘诀
化投诉之“危”为成功之“机”
回访是成本最低的新一轮销售
借鸡生蛋
时刻准备再次成交
第十三章 因人施“售”——九型人格销售经
完美主义者：他的指责都是对的
给予者：把发言权交给他
实干者：循循善诱请君埋单
悲情浪漫者：送出独一无二的感觉
观察者：赞赏对方的判断
怀疑论者：不提供拖延的机会
享乐主义者：同道中人易成交
保护者：不妨让他帮个忙
调停者：以柔克柔赢得订单
第十四章 听说的秘密——成交的沟通心法
聆听也能促成交
摆脱有效聆听的障碍
做一个专一的聆听者
听弦外之音，做及时回应
用聆听化解客户的抱怨
聆听是无言的口才
提好问题促成交
不要让提问毁了最后的成交
倾听与询问——用好打开客户心门的两把钥匙
第十五章 千万不要踩的雷——成交的常见误区
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在客户面前低三下四，赔了面子又丢单子
以貌取人，不尊重顾客
诋毁竞争对手，弄巧成拙自讨苦吃
走不出失败阴影，妄自菲薄难有作为
不给顾客说话机会，喋喋不休招人反感
不懂换位思考，死缠烂打令人厌烦
不善于自我反省，屡错屡犯原地踏步
做事一拖再拖，磨损客户耐心
附录 给自己一个良好的包装——成交你自己
销售是个伟大的职业
礼仪是销售人员最好的名片
销售欲望：是想要，还是一定要
成功是一个从量变到质变的漫长过程
不要趴在跌倒的地方
知识有“保鲜期”，学习没有终点
成功销售人员的“五力”修炼
后记
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