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前言

　　销售是一个体力活，也是脑力活。
凡是做销售的，大都是风里来，雨里去，挨家挨户地敲门拜访，足迹踏遍整座城市。
从这一点上来说，销售是一个十足的体力活。
与此同时，你要是想把这份工作做好，你要是想拿到订单，还需要智慧，还需要策略，要能与众多竞
争对手斗智斗勇，与众多客户围绕成交进行周旋。
从这一点上看，销售又是一份纯粹的脑力活了。
　　有人可能会感到很纳闷，既然这份工作既需要体力，又需要脑力，要求这么高，薪水怎么就那么
低呢？
很多公司给业务员的基本工资只有几百块钱。
不错，这就是销售的本质——一份挑战性极强的工作。
业务员的待遇低，是指他的基本工资，但不代表他的待遇。
世界上很多富翁都是做销售出身的。
作为一名销售人员，如果你只指望基本工资的话，或者说你只看重它的基本工资的话，那奉劝你不要
做销售。
因为你对工作的态度决定了你不适合做这份工作。
业务员的待遇只有下限，也就是他的基本工资。
但是，他的待遇是没有上限的，你一个月可以拿几千、几万，甚至十几万、几十万，都是没有问题的
，关键是你能不能接受挑战，能不能拿到订单，能不能与客户成交。
　　说到这里，成交就变成了销售的关键词。
是的，销售人员到处奔波，最终的目的就是为了成交。
成交的数量最多的，就是销售冠军。
那如何成为销售冠军呢？
本书会为你将其中的奥秘娓娓道来。
　　要想在一个行业中取得优秀的成绩，首先要热爱这一行。
同样，要想成为销售冠军，首先要热爱销售这个行业。
从现在起，你就要重新开始审视销售这门职业：你究竟是出于什么原因选择了这门职业，你喜不喜欢
这门职业，你觉得销售最难的是什么⋯⋯　　向自己询问诸如此类的问题之后，假如你最终选择了销
售，那接下来，本书将会告诉你应如何开始这门职业。
也就是第一章告诉你的——从“心”开始。
要想成功，就要有野心，有积极的心态，同时要有面对挫折的勇气以及对这份职业的高涨热情。
　　本书按照销售的一般步骤，紧紧围绕成交这一核心，向你详细讲述了推销的技巧以及一些注意事
项。
通过这些内容，销售人员可以了解纷繁复杂的商业行为背后的种种端倪，可以了解销售工作的种种技
巧，从而一步步走向成功。
　　在书的最后，点明了作为成功人士的一些特质以及成为销售冠军的方式，通过对成功人士的探讨
，引发出对销售冠军的思考，从而引导读者向销售冠军迈进。
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内容概要

　　《绝对成交：八步打造销售冠军》按照销售的一般步骤，紧紧围绕成交这一核心，向你详细讲述
了推销的技巧以及一些注意事项。
通过这些内容，销售人员可以了解纷繁复杂的商业行为背后的种种端倪，可以了解销售工作的种种技
巧，从而一步步走向成功。
　　在书的最后，点明了作为成功人士的一些特质以及成为销售冠军的方式，通过对成功人士的探讨
，引发出对销售冠军的思考，从而引导读者向销售冠军迈进。
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书籍目录

第一章 从“心”开始做销售销售是一份需要用心的职业。
首先要有成为销售冠军的野心，“不想成为将军的士兵不是好士兵”，同样，不想成为销售冠军的销
售人员也不是一名好的销售人员。
与此同时，积极的心态、对销售的满腔热情以及面对销售挫折时的勇气，都是“用心”的表现。
当你走出常见的销售误区之后，展现在你面前的，将是成交的喜悦。
第一节 野心是成功的最大资本第二节 保持积极的心态第三节 培养销售的热情第四节 推销需要勇气第
五节 走出销售误区第二章 准鲁，成交的基础不打无准备的仗，只有充分地准备，达到充分知己知彼
才能够保证成交。
为了达到这个目标，销售人员首先要有一个非常明确的目标，并在这个目标的指引下行动。
既要充分地了解和掌握所销售产品的特性和资料，又要充分地了解潜在的客户的情况，尽可能地通过
各种渠道充分掌握全面的客户资料。
洞察客户的需求和心理特点，步步为营，给客户一个美好的印象，做好成交所需的一切准备。
第一节 定好目标再行动第二节 熟知产品知识第三节 寻找潜在客户第四节 收集客户信息第五节 细分顾
客第六节 备好签约成交用的工具第七节 “包装”好自己的形象第三章 拜访，成交的桥粟从拜访客户
前的约见到约见后开场白的设计，从倾听客户的需求到沟通中的问答设计，乃至最后的辞别，每一个
眼神，每一个动作，每一句话，每一个细节都要得体到位，都做到精心设计，极致完美，并且在不断
的实践中总结经验，提高自己拜访客户的能力。
拜访结束后的工作也细致有序，做好记录，认真总结经验，逐步地改进，最终才能提高自己成交的几
率。
只有把握住每一个细节，最终才能成为王牌的销售精英！
第一节 拜访的前奏：约见第二节 开场白的设计第三节 做一个好的倾听者第四节 有效提问客户第五节 
读懂客户的身体语言第六节 辞别得体第七节 拜访结束后的行政工作第四章 卖点，成交的推手销售人
员要抓住产品的亮点来发展产品的市场，只有这样，这个产品的市场才会茁壮地成长。
要做到这一点，销售人员就要转变观念，擦亮眼睛发现所售产品的美妙之处。
通过各种渠道来帮助自己的产品发光，充分掌握展示产品亮点的方法和技巧，让自己所销售的产品成
为市场的焦点，这就是最伟大的销售人员应该具备的心经。
第一节 卖点来自观念的转变第二节 提炼卖点第三节 六方见证产品卖点第四节 示范产品卖点第五节
FABE法则——介绍卖点的技巧第五章 拒绝，成交的开始对于任何一名销售员来说，未成交的客户数
量要远远大于成交的客户数量。
其实，成交机遇就藏在客户的异议和拒绝中，绝对成交就是要求我们销售员搞明白自己为什么会被拒
绝？
怎样才能将拒绝化为订单？
要想将拒绝转化为订单就要求我们销售员必须学会预期客户拒绝——不打无准备的仗；识别真假拒绝
——看准、抓好、不放松；成功化解客户的拒绝——让客户开口说0K，这样才会提高我们的成交率！
第一节 你为什么会被拒绝第二节 预期客户拒绝第四节 处理客户拒绝的原则第五节 化解客户拒绝的五
种方法第六节 将拒绝转化为订单第六章 签约，绝对成交美国著名营销大师菲利普科特勒说：“成交
时机的把握，犹如烹饪大师把握炒菜的火候一样，只有在最合适的时间出锅的菜，味道才是最棒的！
否则，菜还没入味，就已经煮老了。
”同样，销售员签约也需要把握好成交的时机，及时读懂客户的成交信号，主动提出成交，并且要巧
妙应对客户反悔，争取成功签约、绝对成交！
第一节 读懂客户的成交信号第二节 引导客户说“是”第三节 把握时机，主动提出成交第四节 巧妙应
对客户反悔第五节 十大经典成交方法第六节 签约注意事项第七章 跟踪，将成交最大化美国专业营销
人员协会和国家销售执行协会的统计报告数据：2％的销售是在第一次接洽后完成，3％的销售是在第
一次跟踪后完成，5％的销售是在第二次跟踪后完成，10％的销售是在第三次跟踪后完成，80％的销售
是在第4至11次跟踪后完成！
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在我们日常工作中，我们发现：80％的销售人员在跟踪一次后，不再进行跟踪。
第一节 成交需要“跟踪”第二节 主动联系客户第三节 管理成交客户资料第四节 做好服务跟踪第五节 
成交客户的跟踪策略第八章 打造销售冠军冠军，是一个值得期待的梦想。
但是，只要善于学习，善于挑战，你也可以成为顶级销售冠军。
认识成功人士的六种商数，沿着冠军成交的十个步骤，掌握推销的“四动”成功法则，运用“七力”
，把自己打造成为一名销售冠军。
第一节 成功人士的六种商数第二节 冠军的十步成交策略第三节 营销人“四动”成功法则第四节 七力
打造销售冠军
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章节摘录

　　同样是销售人员，有的人能挣很多钱，最终跻身为富豪，而有的却只能满大街跑来跑去，身上仍
然没几个钱，还是停留在社会的底层。
为什么？
为什么大多数的穷人都不能变成富人？
让我们来看下面这个案例：　　穷人之所以受穷，是因为缺少什么呢？
有位曾经很穷很苦的年轻人，奋斗致富后花费毕生的遗产来征集这个答案。
1998年法国一位富豪在报纸上刊登了一份遗嘱。
在这份特别的遗嘱里，这位跻身于法国富豪排行榜前50位的媒体大亨说：“我曾经是一位穷人，在以
一个富人的身份跨入天堂的门槛之前，我把自己成为富入的秘诀留下，谁若能通过回答穷人最缺少的
是什么，他将能得到我的祝贺。
我留在银行私人保险箱内的100万法郎，将作为他睿智地揭开贫穷之谜的奖金，这也是我在天堂给予他
的欢呼与掌声。
”　　一石激起千层浪，应征的答案更是五花八门，千奇百怪，众说纷纭。
有人说是金钱，有人说是机会，有人说是技能，有人说是时运，有入说是缺少爱，更有人说是缺少美
貌、权势、人脉。
　　在一年的时间里世人给出无数的答案，在这位富翁逝世周年纪念日，谜底在公证部门的监督下由
律师和代理人揭晓了。
他致富的秘诀答案出人意料地被一位9岁的女孩猜中了。
　　谜底一揭开，整个法国乃至英美都为之震撼，新责们和富翁对此也都心悦诚服，毫不掩饰地承认
对此答案的认同。
　　原来富翁认为：穷人最缺少的是成为富人的野心。
　　正如拿破仑·希尔所言：“只要你能想到的，并且相信的，终将可以成为现实！
”如果你不能相信自己会富有，那么就不会有信心去制订一个计划来实现，如果没有计划那就不会采
取行动。
如果没有信念，没有计划，没有行动就不会有任何改变发生，财富自然不会无故降临。
　　总结所有成功的人的经验，无一不揭示出同一个秘诀：“治穷之道在于治心”，只有野心才是治
疗贫穷的良方。
　　在生活中，人们对于野心似乎往往嗤之以鼻，对于有野心的人似乎都心存防备，野心意味着这个
人的占有欲很强，会危及身边人的利益。
自命清高，死要面子活受罪反而会被称赞为高洁。
受穷、守穷似乎是在这个逻辑下演变成了某种美德。
这其实是一个心理陷阱，别人不会为你的穷苦负责。
潦倒的人可能会有人顾及你的体面而说些慰藉的话，但真诚的赞赏永远是留给成功者的。
而成功者也并不是抢夺了谁的利益，而是在为社会创造价值的同时实现了自己的价值。
　　一个人在其所在的领域里的成就和收入水平，其主要决定因素是人的主观内在的想法。
也就是个人的自我认识，自我定位，就是我们常说的野心和欲望。
这些内在因素的力量是无形的，但威力是无穷的。
如小小的原子核之间的碰撞进行的聚变和裂变，只需小小的一颗就可以爆发出摧毁整个城市的能力。
人的内在就是原子能。
　　成功的销售人员以自己的经历总结告诉我们，销售是一个没有上限的成就。
只要能发挥自身的能量，就会有无穷的发展空间。
你现在的收入其实就是你内心为自己决定的收入。
　　一个强大的帝国的后面必然有一个强者的“野心”作为镇国之宝。
孙正义正是靠着一颗“天下舍我其谁”的志气，打造其庞大的互联网帝国。
他在19岁写下自己50年的计划：20岁建立自己的企业，30岁资产达10亿美元，20年巩固基业和挑选接
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班人，43岁后，在10年内将企业扩大10到20倍。
　　成功人士另一个特点是：言必行，行必果。
在他24岁时果然成功建立自己的公司，并声称5年内销售规模达100亿日元，10年内达500亿日元，使公
司发展成为几兆亿日元、几万人规模的公司。
　　“思想有多远，我们就能走多远。
”当别人已经屈从于社会现实而放弃了梦想，当大多数人已经在生活的打磨下消失了锐气和拥有野心
的勇气，那些依旧坚持自己的梦想的人才有机会自立于世。
一直保持着青年人般的激情，成为孙正义前行的不竭动力。
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媒体关注与评论

　　李华老师的这本《绝对成交》，教你用心做销售，给你积极的心态、满腔的热情，以及越挫越勇
的精神状态。
这些都是绝对成交的必备要素。
相信《绝对成交》，会让你领略到成功的喜悦！
　　——大庆石化公司物业管理中心人力资源部培训主管　　王桂玲　　李华老师是一位实干的销售
培训导师。
本书覆盖面广：从绝对成交的准备开始，到拜访、买点、拒绝的应对，再到最后的签约和跟踪，都解
析得很到位，是一本销售必备好书!　　——东风本田工大博实4S店总经理　　王晓东　　李华老师的
《绝对成交》，值得一看。
案例分析得很精辟，也都是销售工作中，常遇到的问题，对销售人员很有帮助。
　　——金立手机培训经理　　韩莹莹　　看到这本书，我们眼前一亮。
能绝对成交的人，一直是我们想挖掘的销售人才。
这本《绝对成交》揭开了销售成功的奥秘，我很欣喜地推荐给广大读者！
　　——珍宝岛药业集团人力资源总监　　张瑶瑶　　李华老师是一位激情四射，极具舞台魅力和演
讲天赋的培训师，希望有更多的人能听到李老师的课程。
这本《绝对成交》也反映了他课程的核心内容。
　　——礼仪培训专家、高级培训师　　柏莉
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编辑推荐

　　《绝对成交：八步打造销售冠军》告诉您绝对成交的秘诀，中国十大金牌培训师李华，让您轻松
掌握销售心理法则。
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