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《当场就签单》

内容概要

【内容简介】
"    攻坚多年，却迟迟走不到签单环节？关系搞得不错，客户却与别人签单？就快签单了，顾客又说“
考虑考虑”？
销售之神加贺田晃，传授40年独门绝学，让你当场就签单！
有人说“这楼卖不出去。楼前路窄，人行道也走不了，很危险⋯⋯”他说此人就是“负能量世界冠军
”。他去售楼处接待了10组客人，当场全部签单。
有人说他是骗子，骗自己无知的老婆买产品。他看到挨了老公打的可怜女人，心想如果解约，这位太
太以后将会一辈子抬不起头。他要帮她讨回公道。于是，他开口了⋯⋯结果，这位先生买下了双倍的
产品。
有人因为经济状况不好，迟迟不给孩子购买他推销的学习用品，她说：“我们家现在在领低保，所以
买不起⋯⋯”他从容地站起来，用方圆好几户人家都能听到的声音大声喊了一句话，这位太太当即就
签单付款。
这就是销售之神——加贺田晃。他培训了800家公司、30000名业务员，令他们业绩翻了10倍。
他独家提供“用虚虚实实的办法打电话”“用一个提问救活一次洽淡”“激发人的从属感，剥夺对方
思考能力”⋯⋯每一个方法都把握住了人性最深处的微妙变化，被反复验证为最有效的实战经验。
当顾客说“我很忙”“我在别处买了”“我考虑考虑”“能不能优惠”之时，销售之神教你如何趁机
把防御转为进攻，让顾客笑着签单。"
【编辑推荐】
"★权威版本
作者在日本被公认为“销售之神”，因为他初次见客户，签约率竟可以高达99%！他曾在短短一天，
把烂尾楼卖成抢手楼盘！他担任17家公司的王牌销售，卖车、卖保险、卖荒地，统统当场签单！
★内容实用
提供销售全流程解决方案，成为最能帮助销售人解决问题的奇书。从拜访、沟通、谈判到签单绝技，
解决所有销售人头疼的问题！实践证明，他的这套方法令800家公司、30000多名业务员，业绩翻10倍
！
★经典图书
销售人士一定不可错过的一本书，本书第一次被引进中国大陆；曾获得中国台湾诚品书店同类书第一
，日本商业图书畅销第一；半年内因口碑传播，加印高达31次。"
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《当场就签单》

作者简介

加贺田晃
小学四年级开始卖报，多年的底层经验培养了他洞察他人的能力，为他日后成为日本“销售之神”奠
定了基础。
23岁正式进入销售行业，入行第一天就达到零失误成交。此后为17家企业提供销售帮助，从卖一幢房
子到卖一本书，他始终保持首席销售之星的地位，创造出了签约率99%的营业神话，并一度维持了长
达一整年的“完美”（成功率100％）记录。
1985年开始创办“加贺田式销售法”培训，至今已教授过800多家企业，30000多名学生，为这些企业
培养了无数的“销售精英”，企业的营业额少则翻倍，多则翻10倍。正是这些传奇经历，让他成为人
们家喻户晓的“销售之神”。"
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《当场就签单》

书籍目录

"序　言　没有人能拒绝得了他
前　言
第一章　想成交，先找到与众不同的思路
先有思路，后有销路
销售的本质
对商品充满信心——世间没有称得上满分的商品
欲达自身圆满，必先成人之美
别给对方说拒绝的时机
问心无愧，理直气壮让他买
从洽谈到成交的关键引导
不要认同，而要挑起兴致
通过提问帮他们“察觉”
抓住本质，超越十年
第二章　不必巧舌如簧，就让顾客现场签单
加贺田式交涉法
（1）洽谈
洽谈是销售的生命线
让人说不出“不”
不起效果的穿戴就是错的
一个提问救起一次洽谈
滔滔不绝，适得其反
密集推进话题，制造见面机会
夸张的完美行礼，才能走进门
亮出折扣，争取交替会话
“对讲机报废了”的绝招
用虚虚实实的方法打电话
洽谈成功需准备
备好精气神
三段式准备运动
（2）搞定人
没人要听一个陌生人废话
人们都渴望“被重视”
充分利用一切所见所闻
激发人的从属快感，剥夺人的抵抗力！
称赞不如提问
称赞门口的装饰品
谈论孩子的话题
夸赞对方的手表
谈论对方一路成功的发展史
（3）引导
别急着做商品介绍！
让顾客感受到“喜悦与恐怖”！
让顾客徐徐进入主题
利用利害优缺做文章
拿出商品说明书的时机
在商谈中活用笔记
（4）怎么说
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《当场就签单》

越是无能的销售员废话越多
具体事实不如商品价值
商品说明书该给谁看？
介绍商品之前先暗下约定
（5）预演
千万别问“您觉得怎么样”！
以销售成功为前提，引导顾客二选一
二选一示例
一鼓作气完成成交预演
从外围预演到核心预演
（6）成交
推动成交是“加贺田式销售法”的最后武器
讲话带着激情，让对方说不出“不”！
销售率100％的神话，终结于“激情不足”
失去激情无异于凡人
第三章　消除抵抗：别把抵抗当回事
不可对顾客的托词信以为真
从顾客的话语中寻找得失
会话示例①：“我很忙”
会话示例②：“没有钱”
会话示例③：“打点儿折嘛！”
会话示例④：“我已经在别处买了”
会话示例⑤：“我有熟人”
会话示例⑥：“我考虑考虑”
赠品用在刀刃上
棒棒糖是对付小孩子的必备品
令我终生难忘的“完美抵抗”
巧用转折语气冲破抵抗
必要的时候放弃说理
该不该自曝商品短处
一句“不好意思”足以翻天覆地
“稍许”和“啊”里蕴含着魔法
第四章　搞定人心是一切的答案
随心所欲操控人心的奥秘
（1）让对方感觉幸福
人际关系融洽的人生将充实无比
先满足对方的利益
以善意猜测他人
不给予就无法立足
不做亏心事，不怕鬼叫门
设身处地才能得人心
（2）让对方感觉自然
要成销售明星就要具备“当然意识”！
理所当然地说，直来直去地做
人仅凭心理暗示行事
不着痕迹地让对方接受心理暗示
“坐”与“站”的天壤之别
自然表现，让对方如我所想
面对顾客的抵抗，要斩钉截铁地说：“不要紧！”
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一心理所当然，签合同也是随心所欲
（3）不成交就是对顾客无礼
最后的王牌——永不言弃
空手而归才是无礼至极
放弃是因为没决心
“受不了你这个热心劲儿呀！”
为了全人类幸福而销售
人是习惯的奴隶
后　记"
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精彩短评

1、销售气场很重要，心理的转变比较有特色，不过在国内当下国庆，日本的销售情形也并不适用。
2、跳跃式看完了，有时甚至只看了标题，还是不乏一些闪光点的，但总体偏绝对，实际操作中还需
要反复领悟才行~
3、几个核心概念没有问题，但只适用于少部分的物质及大宗销售，对于卖服务而言实在没有说服力
，就像整本书也没有给出一个卖保险的成功案例一样，不推荐。
4、略感强势。感觉作者这种方式有时候在中国是行不通的，别人会觉得太做作，太假。
不过也还是有一些值得借鉴的。不把产品卖给客户，不给顾客带来便利，就觉得是自己的罪过。带着
这样的心态，确实会好很多
5、销售气场，或者过于强硬，有点联想起卖保险的~
6、有些销售技巧还是不错的，更多的是实践中磨练。
7、“玩弄”人心的奥秘：1.让别人获得幸福 2.理所当然的精神 3.永不言弃 
8、对销售气场的好总结，适合培训用，适合常看常检查。1、世界上没有完美的产品，苹果还贵呢。
不要挑缺点，要多看优点。这是营销人员的基本素质。2、要做好准备，包括语言组织、策略组织、
衣着、赠品等等。
9、操作性不错，对于销售人员来说主要是思维上的突破，但不可照搬，毕竟不同国度的民风民情都
不一样。
10、很实用。
11、对于自己摸索销售的人来说，还是很需要读一读这本书的。销售真的是心理战。
12、1111
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精彩书评

1、无论你处在什么样的工作岗位，其实跟销售都或多或少有着某种联系。俗话说无商不奸，但销售
不是坑蒙拐骗。销售的价值在于把产品的价值带给客户，让客户能够从中受益。书里面的情节有些理
想化，也许在日本的社会环境下可能发生，但在天朝就没那么简单了。销售是门艺术，也许无法完全
复制。重要的是领会其中的精神。
2、无论你从事什么行业，其实每个人都是销售员。画家销售美感、政治家销售政见、作家销售故事
、发明家销售发明、男人销售自己的才华和魄力、女人销售自己的美丽和学识⋯⋯每个人都在这个大
千世界销售自己的观点，如何让别人心悦诚服地接受自己，我挺喜欢书里面的一段话，就是要先相信
，每个人都有缺点，每件产品都有缺点，这样才能自信地找到优势，进行大胆自信的销售。例如，开
篇的故事：“这楼卖不出去的。楼前路窄，楼边是面包厂，前面还有河挡着。去车站路上虽然有红绿
灯，但人行道却走不了，所以很危险。这是公司盖的第一座大楼，所以没有知名度。别的公司房地产
泡沫破灭都在降价，这家老板却是个愣头青，我们怎么说也不肯听，所以这楼卖不出去。”听得我都
想给部长发奖状了。我要授予您“只知为滞销找借口”的负能量世界冠军！我就当他吹耳旁风，虽然
我既不知道商品（房屋本身）怎么样，也不知道什么首付和利息的算法，但这什么都不耽误，反正顾
客们也都不懂。到最后，算上出于兴趣来看热闹的客人在内，周六、周日两天我接待了10组客人，并
都在当天收下了这些客人们缴纳的定金，在之后6天里完成了所有的售楼合同。作者生动的讲解了作
者亲身实战的事例，从销售人员的各项能力、顾客的微妙心理透视及销售过程中的心理较量等几个方
面加以充分阐述，很有道理。
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