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内容概要

　　“为什么我的单子又丢了？
”是公司的产品不行？
还是市场竞争太激烈？
又或者是经济不景气？
不要再找借口了！
做单不成功，原因一定在你自己。

　　很多人说销售行业不好做。
那么销售到底好不好做？
答案有二：第一，不好做！
因为把别人的钱变成你的钱肯定要费一番周折。
谁不心疼自己的钱？
第二，好做！
因为是你把优质产品提供给别人。
谁不想使用质量过硬的产品？
所以，在转变思维、摆正心态的前提下，销售就是寻找质量和价格的平衡点。

　　本书就是要告诉你做单的关键在哪里。
只要摆正心态，一步一步来，做一单成一单，你就会成为公司最顶尖的销售人员！
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作者简介

邱伟，笔名秋莽，江苏阜宁人，财经作家。
毕业于苏州大学文学院新闻系，主攻广告学和经济管理学。
一直致力于中小企业管理研究，擅长企业的变革管理、品牌管理和小企业电子商务方向研究。
做过广告策划人、记者和管理咨询师，为《福布斯》亚洲版、《胡润百富》等财经杂志专栏作者或撰
稿人。
已累计发表经管类文章100余篇，行业技术管理文章和论文40余篇，总计百万余字。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<做一单成一单>>

书籍目录

自序
前言
第一章做单的首要武器一一口才
　1.找准切人点保证沟通顺畅
　2.合理解释，消除对方疑虑
　3.做一个善于制造幽默的推销高手
　4.生动语言激发对方购买欲望
　5.有理有据建立信任关系
　6.从容友善，营造推销气氛
　7。
艺术沟通，实现销售奇迹
　8.精巧发问，做个好学生
第二章成单必备武器一一心态
　1.开朗性格让销售变有趣
　2.充满激情地投入战斗
　3.坚定信念清除思想顾虑
　4.借鉴成功经验勇敢面对客户
　5.明确目标，时刻保持内心的方向感
　6.树立成功的企图心，语言要有影响力
　7.把沟通当做表演，让话语更加专业
　8.何意百炼刚，化为绕指柔
第三章培养每一单一一积累人脉
　1.订单蕴藏于人脉之中
　2.收集价值信息，捕捉销售商机
　3.事事都留意，处处攀交情
　4.投资于人，为未来铺路架桥
　5.组织聚会积人脉，凸显个性增魅力
　6.无孔不入万金油，爱好广泛做杂家
　7.自强不如有人提携，主动把握关键人脉
　8.千万不要小瞧女人的力量
第四章打造每一单一一营销工具先过关
　1.电话营销打头阵，有的放矢效率高
　2.电话沟通的技巧，语言魅力的展示
　3.用声音传递热情，友好语言添好感
　4.善用互联网，多渠道沟通
　5.网络沟通技巧多，电子商务抓订单
　6.全方位了解客户，学会投其所好
　7.掌握客户决策，抓住客户承诺
　8.善用PPr和视频，借演讲传达企业价值
第五章进攻每一单一一面谈和互动的技巧
　1.面谈是最好的销售方式
　2.出色的产品表达，专业的行业素养
　3.桌面上的产品和桌面下的利益
　4.锁定大客户，舍得下血本
　5.争取关键人物的支持，扭转不利战局

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<做一单成一单>>

　⋯⋯
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后记
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章节摘录

版权页：有些销售人员会根据当时的场景，比如发现客户身边有些特殊的小物件，先从客户的爱好导
人，然后再谈谈个人的一些志趣。
销售人员在发问的时候表现出很大的兴趣，让客户逐渐放松对自己的警戒心理。
销售人员必须懂得客户心理，把握客户心理是销售人员最基本的素质，而把客户内心所想激发出来，
就需要销售人员用语言去慢慢引导。
比如客户喜欢绘画艺术，销售人员只要让他打开话匣子，他就会讲个不停。
有时候工作会给人带来压力，但是客户谈自己的爱好时，恰恰是一个释放压力的过程。
在客户讲的过程中，他就会逐渐将自己放松下来，此时，销售人员作为一个好的听众，会让客户产生
一种知己感。
消除客户的戒备心理是销售的第一个步骤，在这个步骤当中，销售人员切忌自己不停地讲，这时候可
能越是口若悬河，越会引起客户内心的反感。
一旦客户的抗拒心理被放大，争取客户的好感就会变得很困难。
结果只会是销售人员讲了半天，客户说：“你将资料留下吧，我们研究一下。
”或者找个借口说：“您看，我今天比较忙，还有其他事，以后再说吧。
”那样就不能达到销售的目的了。
我们在这里说销售人员做学生，是指要做客户兴趣的学生，大部分人都是有爱好的，至少也有个偏好
，早年有个走私巨鳄就是通过个人爱好拉了很多人下水，他的逢迎技巧就是投其所好，声称有个爱好
就好办。
我们销售人员也应该抱着这样的观点：客户只要有个爱好，就能很好地沟通。
现在了解一个人的渠道很多，可以从牵线的人那里了解，也可以从网上搜索到关于他的信息，一个企
业的中层很少不在网上留下自己的蛛丝马迹的。
销售讲求水到渠成，对于需要开拓，并且长期维护的客户，是忌讳一开始就讲产品不讲个人关系的，
和客户接触，让客户对你有好感，继而成为朋友才是比较好的做长期客户的方式。
当然，除非销售人员是在相对垄断的企业里面做销售的，客户没有什么选择，否则直接进行产品销售
，和客户关系却处于十分薄弱的状况，这样的沟通就是不正确的，下一个竞争对手如果专注于做客户
关系的话，你的客户资源就会被抢走。
其实掌握发问的技巧才是沟通的精髓：真正的专业人士不去想当然地销售，他们的沟通秘诀是“提问
”。
为什么这么说呢，在国内，在整个东亚地区，东方民族一般说话都是比较含蓄的，不太喜欢锋芒毕露
，直来直去的，客户跟你坐下来，双方都没有消除陌生感，此时没有话题很可能会冷场。
西方的销售技巧跟东方的就不同，国际企业交往多数都是直来直去的，当然，关系也是非常重要的，
但不是主导因素。
很多销售企业与客户一直能合作几十年，这在欧洲一些老牌企业中是常见的事情。
西方的销售人员会对中国式销售中的吃饭、喝功夫茶感到不解。
其实和客户喝功夫茶是一种社交方式，销售人员观察一下华人地区和亚太地区，喜欢喝功夫茶的都是
经济比较发达的地方。
几个人一起坐下来喝半天茶，这种商业交往方式其实非常的科学，在比较轻松的氛围之中，相互问一
些生意之外的问题。
其实话题很轻松就能找到，40岁、50岁的人，只要和他们一起回忆青春往事，马上话题就被扯出来了
，说一天都没有问题，而且会将人性隐匿的一面表现出来，性情这个东西一旦表现出来，就很难收回
去。
等到条件成熟的时候，再将话题慢慢地引导到生意上面来。
很多客户在购买产品之前都将销售人员视为怀有“不良企图”的人，跨过这道坎儿才能进入正题。
在问客户问题的时候，首先要作好做一个听众的准备。
客户说得高兴的时候千万不要打断他们，而是表现出自己的兴趣，然后进行简单的支持性的谈话。
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一般来说，客户在说话时不喜欢被打断，也不喜欢听有某种企图的销售人员在那里喋喋不休地夸奖自
己的产品。
所以，从礼节上来说，当销售人员以帮助客户解决问题的心态向他们提出友好而切合其需求的问题时
，他们会渐渐放松警惕和抵触心理。
用心提问其实也是一种礼节。
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