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前言

成功的企业家，大多是业务出身，都曾经有业务销售的经历。
为什么有成功业务销售经历的人比较容易成功，而且创造出伟大的事业呢？
因为有成功的销售经历，代表比较能掌握人性及心理，也比较具备积极的性格，这种人格特质就是创
业的天生利基；又因为能和人良好互动，比较能具备正向的人际关系，人际关系的累积，就是成功的
基础；而积极的性格，更具备开创事业的雄心壮志。
成功的业务员，除了基本人格特质天赋外，更累积且具备了成功的经验及要件，俗话说：“台上一分
钟，台下十年功。
”成功不是一日所成，是经历无数成功及失败的洗礼，克服难关，一次又一次地解决问题、创造佳绩
，才能造就一位超级成功的业务员。
成功的业务员，大都具备正确的销售理念，因理念正确，能增加成功的几率，也是为未来发展打下了
良好的基础。
有正确的观念，才有正确的做法，也才会有正确的成果。
人之所以为人，是因人有思想、会思考，尤其是正面的思考，能使一个人迈大步、走大道，而且受他
人欢迎，这是快速扩展人际关系的基础，也是累积良好人脉的重要力量。
成功的业务员，能避免错误的销售迷思，避免自己陷入销售的漩涡，空白原地打转，迷失方向。
成功业务员有坚定的信念，能通过互动，了解人性心理，更能经由经验，累积自己的成功能量，拥有
自信，激励自己朝目标前进。
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内容概要

面对不景气，销售员一定要有别于他人的方法才能生存，也要不断充实、投资自己，只用一套固定的
销售模式，不懂得随着时代变化而提升自己，下一个淘汰人员名单里就会有你。
  《销售，成交!》这本书是本公司电话行销处的教材，执行一段时间之后，提升了部门的绩效。
新进同仁从无销售经验开始，一个步骤一个步骤训练，目前整体达成率成绩显著，在不景气时甚至还
创新高。
非常感谢王老师倾囊相授，让大家知己知彼、百战百胜，这真是一本实用的“葵花宝典”。
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作者简介

王人国：
　  成功领导管理学院创办人，广受企业欢迎的培训讲师，从事培训20多年，教学人员超过10万人，跑
遍台北、香港、北京、上海、广州、昆山等地。
擅长运用美式互动战斗教学法，说、学、逗、唱教学技巧，幽默风趣，又能精准抓住学员心理，深受
企业和学员欢迎。

    曾获中华人力资源学会最佳讲师荣誉、台北职训局十大金技奖教育训练主管、年度最佳服务奖等。
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第一章　成交销售理念　01　销售的目的　02　猎豹的精神　03　卖什么给客户?　04　销售的第二生
命　05　客户永远是对的?　06　使客户满意是获利的基础　07　客户满意何时开始?　08　有信念才有
销售力　09　树头站稳，不怕树尾强风袭第二章　洞悉客户心理　10　客户满意什么?　11　客户不满
意什么?　12　将心比心，泥土变黄金　13　客户最讨厌“一夜情”　14　客户最讨厌为什么不早说
　15　客户最讨厌业务员不在乎　16　客户最讨厌浪费时间　17　客户最讨厌当冤大头第三章　销售
迷思　18　新产品比较好卖?　19　忠诚客户永远不会变心?　20　好产品会历久不衰?　21　客户喜欢
买最便宜的商品?　22　企划人员最懂市场信息?　23　大客户才是好客户?　24　开发新客户比较重要?
　25　主管出面可以守住利润?　26　失败是成功之母?　27　“奥客”最麻烦?第四章　成交销售锦囊
　28　别人的老婆就是自己的老婆　29　无法天长地久，也要曾经拥有　30　温水煮青蛙　31　异性
相吸的魅力　32　洗手间是采知信息的好地点　33　业务员要发挥影响力　34　没有不可能，只有无
能　35　胜兵先胜而后战，败兵先战而后求胜　36　不要制造敌对关系第五章　成交销售力　37　找
对目标　38　找对人　⋯⋯第六章　突破销售困境第七章　化危机为转机
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章节摘录

猎豹喜欢掌控全局，它拥有敏锐的眼神，随时注意周遭的情境，观察所有的变化，一切事物都在掌控
之中，随时可以主动出击获得猎物，也随时可以防御危险，避免陷入困境。
销售人员同样必须具备敏锐的观察力，观察环境的变化，了解局势的发展，观察得知市场的竞争及客
户需求的改变，提早因应以克服任何险阻，以维持高绩效、高成长。
因为市场是变动的，不能只活在自己的世界中，要懂得因应：也就是说销售员要敏锐地感受到市场的
变化，例如：以前很好卖的商品突然变得不好卖，就要有警觉，快速找出原因、找到对策，才不至于
致使情况恶化。
所以，成功的销售员要维持良好的绩效，就必须配合市场的变化，想出对应的方法，找到出路。
成功的销售人员也懂得察颜观色，能判断不同顾客的表情及反应，做出适当的应对；成功销售员可以
看出顾客喜欢的表情，再通过适当的说明，成功缔约；也能察觉顾客不好的响应，作出适当的、及时
的处理，避免问题扩大。
成功与失败有时是靠一时的快速判断及处理，相应地产生不同的结果。
有一次，我随房屋中介公司的销售员看屋，一进屋后就到处察看，这时那位随行的销售员并没有说个
不停，反而从旁观察我的言行，等到我看完房屋后，才向我一一介绍，并问了几个问题，就明确点中
我的喜好。
这表示他观察过我的表情，略知道我的心思及喜好，知道我喜欢有景观的房子，对厕所的格局有意见
，具备这些仔细的观察力，才算是一位称职的销售员。
猎豹拥有光鲜亮丽的外表猎豹天生披着亮丽的外皮，引人注目；成功的销售人员也应该注重自身的形
象，给人良好的印象，俗话说：“佛要金装，人要衣装。
”恰当的装扮，也是一种礼仪及尊重对方的表现，试想客户如何判断销售员的专业及热忱？
当然先从观察外表开始，一个销售员的外表是长期累积的习惯，销售员长期重视自己的仪表，自然会
注重客户的服务质量。
注重衣着更能显示对客户的尊重，想想看，如果一个人连自己都打理不好，怎么会重视客户的服务。
有一次，我带一位久未见面的好友至一家号称五星级的日式餐厅用午餐。
这时一位服务员前来带位并提供点餐服务。
我们点了两份套餐，很快就送上来，但送餐的服务生穿着一件花衬衫并戴着打着某牌啤酒广告的围裙
。
我心里想：这不是一家五星级日式餐厅吗？
怎么感觉好像到了“热炒100”的啤酒屋，看她伸手送餐盘时，指甲上一层黑黑厚厚的污垢，一时真让
客人倒尽胃口。
外表的美丑固然不是最重要的，但基本的清洁及装扮代表一份礼仪及尊重，何况这是用餐的地方。
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媒体关注与评论

如果您即将步入职场却摸不清方向，您应该看；如果您已身在职场却无法突破困境，更应该看！
看王老师如何化危机为转机、如何突破销售困境，更看他如何经营自己，从业务生手转变成为成功的
销售教练、成功的领导者！
　　——新世纪形象管理学院讲师邱诗瑜本书有明确的架构、步骤和方法，懂得切近客户，将心比心
。
王老师拥有细腻的心思、丰富的销售经验，不吝倾囊相授将销售秘笈写在本书中，值得从事销售的朋
友细心研读！
　　——信实税务顾问公司吴佩如这本书具备了知识和技能，是销售业务人员的武功秘笈，从基本功
到进阶修炼，每看一遍功力就增强百倍，更有机会成为武林销售高手！
　　——信凌可管理咨询顾问集团台湾分公司经理吴佳珍本公司电话营销部以本书作为培训教材，大
大提高了部门的绩效。
新进同仁从没有销售经验开始，逐一步骤训练，目前整体达成率成绩亮丽，在不累气时甚至还创新高
。
非常感谢王老师倾囊相授，让大家知己知彼、百战百胜，这是一本值得拥有的“葵花宝典”！
　　——莫属盖曼群岛史泰博优美股份有限公司电话营销部经理李奕婵  每当协会要开办讲座，最想
邀请的王牌讲师也是最受欢迎的讲师，就是王人国。
王老师自有一套独特的系统教学法，务实有效地帮助各行各业的销售人员提升业绩，如今转化为文字
，让读者可以在家练功，这不但是企业人的福音，更是读者的福祉！
　　——台北市中小企业协会秘书长 陈淑蕙这本专为想要达到“销售，成交！
”的销售人员所撰写的实务书籍，内容融合了实务经验与授课观察，并切近销售人员的需求，是一本
不容错过、只得推荐的销售宝典！
　　——智谷网络集团亚太教育训练网总经理 梁幸尧王人国向来协助业务员训练，每当主管或业务员
有管理或销售问题，人国常扮演能开扩心胸深入长谈的良师益友，给予再出发的斗志及具体实用的建
议，让大家受益良多，称得上是一位激励士气的实战教练。
　　——英属盖曼群岛史泰博优美股份有限公司台北分公司经理 吕明娟
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编辑推荐

《销售,成交!》：中华人力资源学会最佳讲师王人国带你成交，业绩长红。
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