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内容概要

　　销售人员都有这样一个问题：怎么做才能快速成交？
本书深入剖析实际销售过程中会出现的诸多问题，从良好的销售心态，最初拜访的亲和力和共鸣感，
到紧接着的说服，总是会出现的异议，排除异议而成交，再到团队销售、售后服务，最后到对大客户
的培养与合作。
本书能帮助销售人员有效地解决这些问题，提升个人销售魅力以及快速做单的能力。
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书籍目录

第1步　心养道：想快速做单先要有强者心态
　　一位哲人说：你的心态就是你的主人，心态决定命运。
对销售人员而言，以心术培养销售之道，建立良好销售心态是做好销售的前提。
销售人员如果能在起跑时领先一小步，终点就会领先一大步。

　自信心态，相信自己和产品都是无价的 　
　热爱心态，把客户当成衣食父母 　
　分享心态，讨论产品以外的知识　
　坚持心态，永远抱着追求恋人的心　
　诚实心态，永远没有最完美的销售　
　圆融心态，“斗心机”非“小聪明”　1
　双赢心态，欲取先予，给足面子　
第2步　亲和力：特别拜访快速拿下第一桶金
　　没有哪个客户希望一开门就被你吓倒。
心理学研究表明：一个具有亲和力的人更容易打开他人心扉。
而大部分销售人员却习惯板着一张脸，把拜访机械地当做作业流程执行，往往导致销售还没真正开始
，就败在了“第一桶金”上。

　笑脸相迎，营造轻松气氛　
　轻松寒暄，用开场白打动客户　
　先入为主，准备充分的初步介绍　
　设置悬念，委婉引发客户兴趣　
　一句赞美，顶十句劝说　
　一句提问，问出最佳方案　
　合理中止，用节奏变化取胜　
第3步　共鸣感：会说话才能让客户快速下单
　　只是单纯地让产品获得客户好评并不能保证让客户最终下单。
数据显示，有60%～80%对现有产品感到满意或非常满意的客户，在被你的竞争对手说服后最终都会
选择对方的产品。
而这仅仅是因为你的说服技巧不能让对方产生共鸣。

　知己知彼，收集客户信息　
　价格分析，博得客户认可　
　前景分析，推动客户下单　
　同类比较，不经意说出竞争对手缺点　
　列举实例，说得客户心服口服　
　沟通激励购买，培养自己的专属忠实客户 　
第4步　是非题：处理好异议缩短成单时间
　　客户异议的产生，归根究底有两个原因：一是源自客户本能的好奇心；二是由于作为销售人员的
你解释不到位。
另外，销售人员能否圆满解决客户异议直接决定了能否继续做单。

　实话实说，同意客户，取得信任　
　优势宣传，让客户觉得并不吃亏　
　饥饿营销，凸显产品本身价值　
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　列举需要，用可行性排除异议 　
　迂回补偿，解决客户“反悔心理”　
　借用外力，化解客户“挑刺”心态　
　危机公关，不给客户说“坏话”的机会　
第5步　三分钟：快速成单必须快速搞定谈判
　　对销售人员而言，谈判不可或缺，既能让客户了解己方实力，又能使己方的交易更有保障和效率
。
可以说，谈判是成交过程里最重要的一步，因此它具有“时效性”。
如果销售人员不能在三分钟内打动客户，那么便很容易导致交易失败。

　了解权限，与决策者谈判　
　看准重点，拿下幕后人物　
　对等原则，不单独与集体洽谈　
　隐藏态度，降低对方期望值　
　细微满足，拉锯战里寸土必争 　
　起价高开，降价才更有空间　
　适度博弈，三分钟一锤定音　
第6步　造氛围：快速成单就在方寸之间
　　销售能否取得成功的关键在于销售人员是否营造一个能让客户在瞬间成交的氛围，而这个技巧体
现在成交的“黄金时间”上。
销售人员只要把握住了时机，做单就能事半功倍，迅速高效。

　注意细节，捕捉成交可能的信号　
　锲而不舍，被拒绝多次也不退缩　
　采用激将，利用客户的自尊心　1
　从众心理，让客户学会“跟风”　
　虚荣心理，让客户因为产品而骄傲　
　镇定自若，让你的气场推动成交　
　同情心理，不易得到也要想法得到　
第7步　找后援：借力做单垄断所有大单
　　拿下每一笔大单都是从团队做好每一笔小单开始的，因此借力做单的技巧尤为重要。
然而，不管是用尽各种招数，还是实施各种谋略，借力做单始终需要一个过程，不能急功近利。
所以，借用他人之力，完成销售任务，始终应该是在你的产品基础、能力范围和任务目标中循序渐进
、有条不紊进行的。

　设内线，从客户内部进行攻克　
　求路标，由重量级人物引荐给客户　
　树权威，让第三方为交易做平衡　
　做公关，避免客户拖延或反复　
　请上司，让更高级别的人出面　
　拉舆论，用基层呼声说服客户　
第8步　黑白脸：软硬通吃成功签单
　　再优秀的销售人员也会遇到谈判对手或者竞争对手，似乎对手们总是迅速转换着黑脸、白脸，一
会儿对你微笑，一会儿暗地厮杀。
那么，要想成为顶级销售人员，同样需要学会黑白脸的演绎，看穿对手的本来面目，并给以最有力的
回击，这也是有效签单的技巧之一。
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　分析的角色，成与不成都要“分析”　
　体验的角色，用实效与对方说话　
　辅助的角色，快一步未必能抢到　
　促进的角色，并不是宣传那么简单　
　巧扮黑脸，给竞争对手施压　
　也扮白脸，适时联系感情　
第9步　同理心：做好售后让订单频繁登门
　　同理心，通俗的说法就是换位思考。
当客户购买产品后，在使用过程中难免会出现问题。
但是，当客户找上门时，有些销售人员往往只顾着站在自己的立场自圆其说，完全不考虑客户的感受
，以至于客户的第一次下单也成了最后一次。

　树立目标，选择服务超越的标杆　
　了解市场，给自身售后准确定位　
　深入回访，倾听不同客户的心声　
　规范程序，不要空泛的售后服务　
　互换角色，让客户感到你的关心　
　约定合作，于无形中敲定下一单　
　适当宣传，为售后服务造出声势　
第10步　金银脉：守住大客户让销售事半功倍
　　作为销售人员，一定懂得“一锤子买卖”这句俗语，然而这也正是销售人员常犯的一个禁忌。
许多人只看到眼前的利益，只顾着做这一单，却没有进一步看到大客户身上存在的长远价值，往往由
于对大客户的疏忽而失去了到手的“金银”。

　区块划分，按照特性喜好区分大客户　
　对准目标，充分挖掘大客户的价值　
　循序渐进，攻破大客户心理防线　
　顾问销售，强化服务特殊性　
　随传随到，快速响应大客户需求　
　充分信任，培养高忠诚度大客户　
后 记　
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