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《成交是设计出来的》

内容概要

一个销售员做得是否成功，全看成交量。没有订单，销售员付出得再多，牺牲得再多也等于零，但是
要取得骄人的成绩不是一天两天就能实现的。如何才能在竞争激烈的销售大军中脱颖而出？如何才能
在客户要求越来越多的销售市场上占据高地？这需要销售员精心设计每一个销售环节。本书为读者提
供了实用有效的成交技巧，能让销售员迅速赢得客户、提升业绩。
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书籍目录

第一章　你的工作意识够清晰吗？——好意识是高效成交的关键
做销售需要有清晰的意识，销售员只有意识够清晰，明确销售环节每一步的目的，才能够及时发现有
关成交的蛛丝马迹，从而准确抓住瞬息万变的成交机会。这就要求销售员每天都要明确自己当前所处
的状态和目标，有计划地展开行动，并且具备一个良好的心态，时刻保持一颗处事不惊的平常心，充
满热情地投入工作，为每一步成交计划奠定好基础。
不是有方法就能有业绩
客户可以拒绝你，但是你永远不能否定自己
不做合格，要做卓越
销售不仅是在赚钱，也是在体现价值
像老板一样思考问题
好销售都是后天炼成的
业绩不是抱怨上去的
销售不只是表现你自己
销售不只是成交那么简单
第二章　你掌握的知识够专业吗？——为成交扫清一切障碍
随着当今社会的迅速发展，专业这个词语越来越多地被人们所重视。我们无法成为社会的全能型人才
，但我们可以成为某一方面的专家。在销售中也是一样，销售员只有掌握了一定的专业知识，真正地
了解自己的产品，才能为销售做好铺垫、扫清障碍，也才能够取得客户的信任，从而实现最终的顺利
成交。
高水准是积累出来的
学习永无止境
销售技巧就是双赢的艺术
决胜的关键在于策略
把行业看透才能取信于客户
发挥优势让自己更专业
专业的不仅仅是知识
第三章　你的销售情商够高吗？——善沟通方能促进成交
在销售这个行业里，一个销售员是否具有较高的情商，这主要看一个销售员在整个销售的过程中是否
具有工作热情、是否善于与客户沟通与交流、是否能够有效地消除与客户的分歧，也看一个销售员是
否能够控制整个局势、是否能够成功地说服客户购买自己的产品而获得成交。优秀的销售员和资深的
销售员总是能够轻车熟路地掌握好分寸，而新入职的销售员则需要通过慢慢地积累和磨炼去完善自己
。
适度热情让你左右逢源
恐惧是销售员的大敌
拿出你的精气神
用客户能够接受的方式销售
要控制局势，首先就要学会控制情绪
攻心有术，用心无术
与竞争对手和平相处，一山能容二虎
如何既说“不”，又不得罪客户
成交不着急，失败不放弃
如何消除销售中的分歧
第四章　你的人脉资源够丰富吗？——人脉让你的成交之路更广
在销售这个行业里，人脉无疑是销售成功最不可或缺的重要组成部分，没有人脉就没有客户。没有客
户，即使再优秀的销售员也不会有业绩，这与“巧妇难为无米之炊”是一个道理。如何获取客户资源
变成了新入职的销售员的职场第一课。想要获得更多的客户和人脉资源，就要学会怎样吸引客户、赢
得客户，并与客户保持良好的关系，争取让他们成为回头客。这就更要求销售员能够把自己销售给客
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户，在客户心中留下良好的印象，这样才能拥有更多成交的机会。
让老客户主动为你介绍新客户
你的客户不只是想购买你的产品的人
注重双赢，与客户发展长期合作关系
小客户也可能为你带来大效益
真诚才能让你得到更多的客户
舌绽莲花，让大客户更重视你
第五章　你的影响力够强大吗？——建立磁场，好业绩主动上门
所谓销售的影响力，是指销售员在与客户沟通的过程中，能够改变和影响客户心理和行为的能力。这
种能力不是销售员对客户机械和强制性地支配，而是通过销售员的知识、品格、能力、气质、才华等
自身素质对客户形成的一种精神支配的力量。只有具有独特才华的销售员才能很容易地影响到客户和
消费者，成为客户眼中的红人。具有强大影响力的销售员总是能够轻而易举地吸引客户、获得客户的
信任，从而获得成交机会。
幽默感让销售员更具魅力
独特的才华让销售员成为客户眼中的红人
亲和力十足，让客户因你而驻足
让微笑成为你的职业标签
谦虚一些，客户才更愿意与你交流
向客户呈现最“得体”的你
将你的热情传递给客户
好人品让你拥有持久的吸引力
第六章　你的执行力到位吗？——行动起来才能迅速成交
微软前总裁比尔盖茨曾经说：“谁先抢占了先机，谁就占据了市场。”在销售行业中也存在同样的道
理，哪个销售员先发现了客户并及时抓住，就理所当然地抢先一步拉走客户，也便因此获得了第一时
间的成交机会，行动慢的销售员就只能眼巴巴地看着客户买走其他人的产品。因此，行动力也是决定
销售员能否实现成交的关键因素。
有效执行的关键在于敏捷
向客户展示你的产品到底好在哪里
信息时代，销售员依然要登门拜访客户
抓住时机实现高效成交
关注细节，体察客户的微妙变化
给客户最贴心周到的服务
从客户的角度考虑并为他们提供一些好建议
洞悉客户异议背后的真相
利用二八法则，让你的工作更有效率
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