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前言

销售任务就像一座大山，压在每一位业务员的头上。
无论您是一名业务新手，还是一名业务高手，都可能为无法获得更多的订单而发愁。
销售成功的标志是什么？
就是拿到订单，卖出产品。
在8000万业务员队伍中，为什么有的业务员能把小单做成大单，死单做成活单？
为什么有的业务员却把活单做成死单，大单做成小单？
不以过程说艰辛，取得业绩就是一切；只凭成败论英雄，赢得订单才是王道。
《做单：成交前的谋略与智慧》比《赢单》、《成交》更真实，市场调研、渠道开拓、客户沟通、商
务谈判、订单争取⋯⋯真人真事，以故事形式演绎；比《破冰》、《输赢》更实用，销售智慧、营销
策略、做单法则、职场成长⋯⋯实战演练，以精彩案例表达。
这是一本从打开第一页就让您不能放下的实用销售教程，一部业务员真实的成长血泪史，一部指导性
极强的销售兵法和职场发展指南。
本书没有空洞无物的理论阐释，有的只是实用有效的销售技巧，孤注一掷的催款回款，一波三折的订
单争夺，手法迥异的做单方式，扣人心弦的抢单过程⋯⋯
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内容概要

《做单:成交前的谋略与智慧》内容简介：做单的成败，就在一线之间。
做单，你必须学会抓住每一个细节，把握好每一个环节。
销售成功的标志是什么？
就是拿到订单，卖出产品。
为什么有的业务员能把小单做成大单，死单做成活单？
为什么有的业务员却把活单做成了死单，大单做成了小单？
不以过程说艰辛，取得业绩就是一切；只凭成败论英雄，赢得订单才是王道。
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曾在多家行业标杆和隐形冠军企业任高层管理者，著述甚丰，包括《地产枭雄许家印：中国大陆新首
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书籍目录

第—章 做单就是做人：人做得好，单才能赢做单之前先要学会做人，因为做单就是做人，人做得好，
单才能赢。
作为一名业务员，你不仅要厚道，要诚信，要有爱心，更要积极维护公司的利益，改掉口无遮拦的毛
病，不抢上司的风头，保持自己的尊严。
同时，做单不仅仅是做业务，也是做关系，所以你要先交朋友，再做业务。
做单之前先要学会做人做人要厚道，要诚信真诚比销售技巧更重要爱心无敌做个热心、主动的人积极
维护公司的利益改掉口无遮拦的毛病不抢上司的风头保持自己的尊严做单不仅仅是做业务，也是做关
系先交朋友，再做业务第二章 做最好的自己：可以平凡，不能平庸欲销产品，先塑造自己；可以平凡
，不能平庸。
要想成功拿下订单，业务员不仅要心态好，信心足，工作用心，放低姿态，敬业，沉得住气，而且要
具备积极乐观的精神和良好的职业道德，激情满怀，简单务实，注意细节。
欲销产品，先塑自己可以平凡，不能平庸心态好，信心足，工作用心放低姿态敬业是销售员最基本的
素质沉住气才能成大器积极乐观。
遵守职业道德激情满怀地工作做业务一定要简单务实细节决定成败第三章 勇往直前：选对目标做对事
女怕嫁错郎，男怕入错行，业务员在选择好企业和产品之后，不仅要树立明确的目标，挺过头半年，
不断地努力，坚定执着地往前走，而且要把钱花在刀刃上，活出自己的个眭，让同事甚至对手畏惧自
己。
而作为女业务员，你还要掌握一些保护自己的应酬技巧。
女怕嫁错郎，男怕入错行有目标就一定能实现挺过头半年销售是从被拒绝开始的做单的诀窍就是不断
地努力坚持就是胜利只有执着．才能成功把钱花在刀刃上活着就要有自己的个性让你的同事甚至对手
畏惧你掌握一些保护自己的应酬技巧第四章 强化内功：造就赢单基本功想要成功赢单，业务员首先要
练好内功。
业务员不仅要学会如何寻找目标客户，而且要学会如何选择门当户对的客户；不仅要了解客户的基本
信息，而且要善于倾听，勤于拜访，以获得客户的认可；不仅要投其所好地与客户沟通，掌握娴熟的
谈判技巧，而且要正确地处理客户抱怨；不仅要胆大心细，而且要脸皮厚；不仅要少用专业术语，多
说“对不起”，而且要以良好的服务态度和个人形象面对客户，懂得如何送礼。
如何寻找目标客户?选择门当户对的客户了解客户的基本信息善于倾听，勤于拜访客户拜访五步法获得
客户的认可沟通最重要的是投其所好掌握娴熟的谈判技巧如何正确地处理客户抱怨?胆大心细之外，还
得脸皮厚少用专业术语多说“对不起”送礼的学问一名明星汽车业务员的成功秘诀第五章 思路决定出
路：快速赢单的黄金法则思路决定出路，要想快速赢单，业务员不仅要勤于思考，而且要学会换位思
考；不仅要懂得“与客户共成长”的道理，而且要明白“卖产品不如卖概念，卖文化”；不仅要主动
出击，充分表达自己的合作诚意，而且要用情感去感动客户，为客户提供好拘建议；不仅可以利用人
脉关系达成交易，而且可以给客户寄送问候函和明信片或者写一封情真意切的信；不仅要学会如何把
小单做成大单，而且要学会如何曲线救国，挖掘逆向商机，动摇竞争对手的信心。
不仅要勤奋，而且要思考快速赢单的3条黄金法则学会换位思考与客户共成长卖产品不如卖概念。
卖文化最好的方法就是主动出击充分表达自己的合作诚意用情感去感动客户为客户提出好的建议为客
户提供一份市场推广方案利用人脉关系达成交易给客户寄送问候函和明信片给自己的目标客户写一封
情真意切的信把小单做成大单曲线救国挖掘逆向商机动摇竞争对手的信心第六章 百战成精：成功做单
的实战技巧市场是业务员的第一战场，百战才能成精。
业务员要想拿到更多更大的订单，不仅要通过缜密的市场调研选对经销商，而且要赢得他们的信赖，
引导和迎合他们的需求；不仅要把握销售过程中的关键控制点及每个细节，而且要通过体验式销售快
速突破终端，运用各种促销手段创造销售高潮。
办法总比问题多，在维护和管理市场时，业务员不仅要稳战求实，打赢市场攻坚战，而且要多给客户
一些政策支持。
如果客户存在诸多“恶行”，业务员不妨运用瞒天过海、触类旁通等策略予以化解，力争在沟通与交
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流中实现双赢。
当然，业务员还得及时回收应收账款，敢于抢夺竞争对手的订单。
市场是业务员的第一战场选对经销商缜密的市场调研是成功做单的基础赢得客户信赖，成就保险团单
善于引导和迎合客户需求把握关键控制点及每个细节体验式销售，8天拿下订单全速前进，快速突破
终端优惠券促销显神威。
淡季销售创奇迹市场管理，办法总比问题多稳战求实，打赢市场攻坚战多给客户一些政策支持⋯⋯第
七章 销售话术：嘴巴就是生产力第八章 斗智斗勇：轻松搞定大客户
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章节摘录

几乎每一个大城市里都会有几条满眼都是电脑广告的街道，杭州的电脑市场就主要集中在文三街、教
工路及学院路这3条街道上。
百老汇电脑市场位于文三路，杭州的很多电脑业务员都是从这里初涉江湖的，其中也包括任职于A公
司的刘先生。
刘先生专门销售笔记本电脑，他的任务是每个月60台，也就是每个星期15台。
A公司规定，每月销售60台以下扣200元，销售50台以下扣400元，销售40台以下扣600元，依此类推；
每月销售60台，底薪2000元；达到70台，底薪2500元，依此类推。
笔记本电脑的销售主要集中于周六和周日，因为周一到周五是正常上班时间，没有人会在上班时间抽
空出来随便看看就掏钱购买，因为笔记本电脑毕竟不是笔记本。
因此，虽然A公司规定每周员工可以休息一天，但是在任务的高压以及周六和周日才是销售高峰期的
特殊情况下，刘先生几乎每天都会呆在百老汇市场里。
有一天上午，刘先生正在为如何完成月销售任务而发愁。
突然，一位先生引起了刘先生的注意，他慢慢地在一家家店铺中转来转去，但每一家店铺都不做过多
的停留，只是简短地询问几句后在笔记本上记录下来。
当他走进刘先生所在的店铺时，刘先生隔了10米就开始打招呼：“欢迎光临A公司笔记本电脑专卖店
，您贵姓？
您需要什么型号的笔记本电脑？
”真是人未到，声先到啊！
原来A公司有_条不成文的规矩，第一个接触客户的业务员，就是这个客户的直接负责人。
“我姓张。
咦！
你这里也是A公司的专卖店啊？
”这位先生说完转身就要走。
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编辑推荐

《做单:成交前的谋略与智慧》：全球105位最顶级经理人讲述做单背后的秘密。
诠释成交前的谋略与智慧。
成功之前，你必须学学塑造自己，你可以平凡，但你不能平庸。
思路决定出路，要想快速成交，你不仅要勤于思考，更要学会在思考中把握好每一个细节，在细节中
把握每一个机会更重要的是，你必须止自己在市场人熔炉中不断地发展和升华，只有百战之后你才能
成精。
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