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前言

《销售：设计对了就成交》马上就要跟大家见面了，我感到非常欣慰。
我是地地道道的销售员出身，刚刚入行时，连底薪都没有，经过数年努力，总算做出了一点成绩。
多年的销售生涯中，我经历了不少挫折，也收获了不少经验，在销售心态、技巧等方面都有一些自己
的看法，一直都非常希望有机会跟广大同行们分享一下。
对于销售，我始终认为，一切技巧、系统，都是可以复制的，也就是说，销售过程是可以设计的，只
要按照正确的方法去设计、操作和完善，每个销售员都可以取得业绩上的突破，就像书名说的一样：
设计好了就成交！
全书分为三大篇，第一篇讲销售心态与销售信念，教销售人员如何摆正心态、端正信念；第二篇讲销
售技术，从销售准备、说话技巧到成交方略，内容非常全面；第三篇讲效率提升，从如何实现“转介
绍”说到如何策划成功的会议营销，分析得十分详细。
从前读《庄子》，我对一则寓言印象非常深刻，说是有个叫朱评漫的人，为了学到一门绝学，拜了一
个叫支离益的人为师，三年的时间里，散尽千金家财，掌握了“屠龙术”的精髓。
之后，朱评漫回到家乡，在父老乡亲面前得意地演示屠龙术，何时按住龙的头、何时斩断龙的尾，他
形容得绘声绘色，表演时的动作也称得上优美。
然而，在围观的众人中，一位老伯突然问他：“你的技艺学得真不错，不过，你到哪儿去找龙呢？
”朱评漫瞬间愣住了，是啊！
世上并无龙，学了屠龙术有何用处呢？
之所以提到这则寓言，是因为我想说明一点——我绝不会写一本传授“屠龙术”的理论书，令读者读
的时候点头称是，可到了销售实践中，就是派不上用场。
本书中，无论分析还是案例，我都本着实用的原则，完全是站在实战、全局的高度上，手把手地传授
自己的经验。
为了切实说明问题，我还在书中“贡献”出了自己的许多真实经历，希望能对读者有所帮助。
我相信，如果你是认真地看待这项工作、从事这个行业，书中的知识一定会帮助你突破自身局限，塑
造出积极的心态，锻炼出纯熟的技巧，最终实现销售业绩的质的提升。
荆涛2012年8月
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内容概要

　　誉满全球的销售大师博恩?崔西说过：“在关键领域，能力的细微差别会产生截然不同的后果⋯⋯
你的销售技能只要提高一点点，就能促使业绩大大提高。
”本书分三大篇章讲述了销售心态、销售技巧以及效率提升，讲解有理有据、分析透彻深入，实操性
更是无比强大，能令你提升的绝不止于一点点技巧。
须知销售不仅仅是一门职业，也是一门艺术，无论过程还是技巧，一切皆可设计。
只要你能领悟其中精髓，便可成为最精通销售艺术的成交高手。
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作者简介

　　荆涛：中国注册高级职业经理人，著名销售培训专家，“爱国者”学习俱乐部秘书长，长虹股份
商学院首席专家，圣象地板企业大学首席专家，协助多家企业取得卓越业绩的实战培训师。
荆涛老师的培训课程拒绝空洞说教，注重理论与实践相结合，因此他被许多企业家誉为“最具实战经
验的营销课程导师”和“兼顾营销与系统运营的高端企业管理专家”。
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书籍目录

自 序
前 言
信念篇　想成交客户，先成交自己
　第一章　心态向上，业绩才会向上
　　你是为收入工作，还是为事业工作
　　好运气靠努力，主动出击才有收获
　　做好被拒绝1800次的心理准备
　　发自内心地热爱你的产品
　　你不是卖东西，而是帮客户买东西
　第二章　信念无敌，能量才会无敌
　　每天对自己说“我喜欢我自己”
　　相信自己才能销售自己
　　战胜怯场——怕什么就干什么
　　没有目标的人不可能变得卓越
　　就算有一百个理由，也不能放弃
技术篇　成交“必杀技”助你无悬念成交
　第三章　准备充分、成交一半之“硬件”要备齐
　　制作让客户翻一遍就买单的展业手册
　　让流程图告诉你下一步怎么办
　　着装与形象能体现你的专业能力
　　名片是销售人员的第二张脸
　第四章　准备充分、成交一半之“软件”要给力
　　熟悉产品知识，做产品专家
　　对客户的分析一定要做足
　　真正找准客户的需求点
　　卖点中要有打动客户的案例和故事
　　别把“卖点”等同于“买点”
　　掌握开放式提问的技巧
　　把握封闭式提问的窍门
　　设计适合自己的完美提问话术
　　让话术的使用成为条件反射
　第五章　玩转话术，无限缩短与成交的距离
　　怎样开场才能让客户有兴趣跟你谈
　　介绍产品时，别做“产品讲解员”
　　谈话过程中，用耳朵好过用嘴巴
　　客户情绪不高时，可以先不推销
　　沟通时不能随性，动作、眼神等都有讲究
　　己所不欲，勿施于人——别对你的客户说谎
　　解除客户抗拒时，别站在客户的对立面
　第六章　永远比别人多一招，保证你100%成交
　　反问法——不能满足他的要求就反问他
　　假设法——没成交时当成交
　　暗示情况紧急法——只有此刻签单，他才能得到实惠
　　三句话成交法——提三个问题就让他买单
　　下决定成交法——客户难以决定，你帮他决定
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　　吹捧成交法——告诉客户“你买得起”
　　富兰克林成交法——用产品优势说服他
　　多选一成交法——给客户提供选择
　　从众成交法——让顾客说服顾客
　　锐角成交法——把客户的反对意见转换成买单的理由
　第七章　成交≠销售结束，售后更有无限商机
　　深入挖掘已成交客户的潜在需求
　　投诉中也有机会——乐观面对投诉
效率篇　业绩稳定了，如何再突破
　第八章　转介绍之道——把客户、同行都变成你的编外销售人员
　　只要名单的转介绍不叫转介绍
　　怎样解除客户转介绍的顾虑
　　要备好一整套转介绍的工具
　　炽热名单、温和名单、冰冷名单依次拜访
　　与业务不同的同行互相转介绍
　　如何让陌生人为你转介绍
　第九章　不满足于固定的系统和流程，策略要与时俱进
　　多角度节约时间，一天创造数天的业绩
　　全方位整合资源，敏锐分辨谁有你的目标客户
　　策划成功的会议营销，制造销售热潮
后 记
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章节摘录

版权页：   设计适合自己的完美提问话术 在销售的过程中，能提问就不要用陈述的形式。
其实不管卖什么产品，销售员所问的问题都是大同小异。
我们之前讲了如何设计提问，但是在销售过程中，绝不会单单使用开放式提问方式或者只使用封闭式
提问方式，而是两者结合起来用。
 比如我曾经总结过一套卖产品的话术。
第一句问：“你在事业上的目标是什么？
”客户很可能陈述一些他对工作和事业的期待。
第二句问：“为什么要达到这个目标？
”客户大概会说：“这是我们今年的计划，能不能达成很重要⋯⋯”第三句问：“什么原因会阻碍您
完成这个目标呢？
”客户也许回答：“我们的人员没招齐、技术不到位、销售体系不过关⋯⋯”请注意，这三个都是开
放式问题，但是你不能一直“开放”下去，你得收尾，这时就要转而用封闭式提问，可以问客户：“
如果有办法让您改变现状，你愿不愿意改变呢？
”我们想想，他会说不愿意吗？
这样的提问是不是一气呵成？
 再比如，以前有个专门卖网络购物卡的公司，请我设计一套话术，以便让推销员把产品卖得更快。
我考虑了一下，给他们设计了七句话，连收款的话都说好了。
第一句问：“你在网上买过东西吗？
”对方如果说买过，你接着问第二句：“一般去什么网站买？
”这样的问题都很容易回答，记住不要问客户难以回答的问题。
第三句问：“如果去有的网上商城买东西，不仅省钱，还能赚钱，你有没有兴趣？
”他是不是比较容易回答有兴趣？
那你就接着问第四句：“那我花一两分钟简单介绍下可以吗？
”他说可以，你接着问第五句：“我们这里有个创业平台，通过这个平台去网上购物，既可以省钱，
又可以获得返利，介绍给朋友还能赚钱，一年大概能赚到2000～20000，你觉得好不好？
”第六句：“至于具体能赚多少，取决于你帮我们推荐多少个会员，我这里有份申请表，你能不能填
一下？
填完我再做详细的解释。
”对方填完表格以后，你就可以用第七句话来收款：“那么您首先应该成为我们的会员，为此您需要
支付⋯⋯” 我们来看这个案例，第一个问题是封闭式问题，第二个是开放式，第三、第四、第五个个
都是封闭式，也说明了在成交过程中，不能只用一种提问方式。
所以销售员要依照自己谈话的套路，设计出一整套开放式问题和封闭式问题结合的完美话术，然后才
能去见客户。
 我们先来谈谈设计问题的两种基本方法。
 第一种叫扩大问题法，即引导客户肯定一些不可抗拒的事实，让他产生相关的思考。
所谓不可抗拒的事实，在某种角度上与真理相似，就是所有人都不会驳倒的事实。
我们前面说过卖复印机的案例，销售员在卖复印机的时候，要引导客户肯定的不可抗拒的事实就是“
公司复印出的文件的品质，会反应公司的品质”，客户通常不会否认这样的事实吧？
然后你再问：“公司想保证复印出来的文件都非常有品质感，复印机的质量是不是很重要？
”从一台复印机说到了公司的品质，是不是把问题扩大了？
可是还不容反驳，是不是？
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后记

销售是一条孤独的路。
也许你会立刻反对：这明明是一个推销的时代，走在大街上有人主动推销，待在家里有人上门推销，
坐在办公室里有电话推销⋯⋯销售的“路”被销售员堵得拥挤不堪，为什么竟然要用“孤独”两个字
来形容呢？
原因很简单。
你只看到了路上拥挤的人群，没有注意到今天的人已经不是昨天的人，甚至这一分钟的人已经不是上
一分钟的人。
或者说，在大街上拦住你的、敲开你家大门的、拨通你手机号的销售员，随时都在退出销售的队伍。
众所周知，做销售需要热情，遗憾的是，很多销售员只有热情。
加入销售大军不久，就被现实伤得体无完肤，最初的热情耗尽以后，只能黯然告别这支队伍。
我有过这种热情，也曾在现实面前灰心丧气，万幸没有在最艰难的时候放弃，才有了今天的一点点成
绩。
作为一个销售人，我始终认为，销售员想取得成功，必须掌握娴熟的销售技巧。
不过在此之前，你一定要具备强大的信念：相信披荆斩棘才有收获，相信坚持不懈才有惊喜，相信相
信自己才能成功⋯⋯销售的确是一条孤独的路，然而金字塔顶端，也往往只有那么稀稀落落的几个人
。
也正是因为亲身体验过销售人的艰难和销售这条路的崎岖难行，我在本书中把我所看重的信念、技巧
和真实的人生经历倾囊分享，希望能为有志于借助销售改变人生和在销售队伍中奋力打拼的同行尽一
点绵薄之力，如果能令大家有点滴收获，那么对我来说，就是最大的安慰了。
有人说，耐得住寂寞，才能守得住繁华。
我很喜欢这句话，愿意与大家共勉。
祝愿所有的销售人都能在销售的路上渐行渐远，且行且思且成长。
荆涛2012年8月
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编辑推荐

《销售:设计对了就成交》编辑推荐：作好销售，要能辩证的认识销售工作，销售做得好的，收入非常
可观。
但销售对人的毅力、形象、言谈等，要求也非常高，许多销售人员由于不堪客户拒绝，不懂得该如何
和客户交流，而败下阵来。
只有端正心态，正视销售工作中的不利，正视自己的产品，才会赢得客户，实现成交。
就像《销售:设计对了就成交》里所说：客户“拒绝、抗拒，不是针对你，只是一种习惯”，而你需要
做的是“跟你的产品‘谈恋爱’”，像熟悉你的恋人一样，熟悉产品。
当然，作好销售，最重要的还是方法，为了成交，工作中的每一步，“准备、拜访、沟通、谈判等多
方面因素，没有一处不需要销售员人员施展技巧”，《销售:设计对了就成交》的独特之处就在于，对
销售工作中常遇的各种情况，细致到针对具体的环节，都提出了销售人员该如何做。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<销售>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 10


