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《做单（全新版）》

内容概要

谢正是世界顶级企业MBI的金牌销售，已连续多年单单不败。殊不知，突如其来的MBI和远想的世纪
大并购却在他升职的最关键时期发生，这使他不得不跳到最新成立的部门，一切重头开始⋯⋯
MBI特别成立win back 团队，要夺回被对手普惠占领多年的客户——中国移通。他被安排负责三个最
重要省份之一 ——湖南，但那里是普惠的大本营。
当谢正第一次上门拜访时，客户毫不留情地让他“滚”出去⋯⋯移通总部在价格谈判中请来了“谈判
之神”王芸生，将谢正等人折腾得死去活来⋯⋯准备最后拍板时，人敬人畏的MBI大中华总经理詹姆
斯到了现场。
王芸山出人意料地将MBI的报价扔到门外，并宣称要废掉他们的投标资格，这下几乎让所有人崩溃⋯
⋯是放弃还是生死一搏？顶级高层经理如何腾挪资源，锁定客户的真实需求，拿下不可能拿下的单？
顶着越演越烈的政治斗争，金牌销售能否在职场与业务上还有突破？
【编辑推荐】
1.一部真实地展示销售人自我成长的小说，写的是“赤裸裸的真实”，其中99%的桥段是作者的亲历
经历。
2.迄今最实用的销售实战教材，如何永远立于不败之地.
详细阐述销售体系和销售技巧，从品牌的建立一直到如何和老板建立关系，再到如何调动全公司的人
为销售目标服务，完成不可能完成的任务⋯⋯《做单》凭借其高超的实战秘诀与技巧，至今依然是销
售人成长必读书。
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作者简介

胡震生，手机视频社交微拍网创始人，其网站获得李开复、徐小平、汪潮涌和王石等多位著名天使投
资人投资。其在IBM中国供职八年，曾多次荣获IBM中国颁发的各项奖励，获得全球多次嘉奖，并因
为此书被列入全球“黑名单”。
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《做单（全新版）》

精彩短评

1、拜读了胡总的大作，超级精彩，超级励志，引发深思。
埋头苦读了数个夜晚，不时合上书思考，不一样的人生，不一样的世界，在身边，也似乎能发现数个
人的影子。引人入胜的故事，丝丝入扣的情感，流畅不羁的笔调。更加佩服起作者的经历。
2、人渣！入门级销售水平吧。毫无职业道德和人品可言
3、be flexible.
4、迄今为止读过的最好的应用书
5、80%的美国女孩第一次是在君威的车里。
6、书里强调的分析相关人的真是需求，这个真是太妙了，现实生活真是这样，每个人的每个决定，
其实都是带着自己感情或需求的，如果能洞察对方的真实需要，基本就可以控制对方的行为了，“料
敌先机”大概也是这个意思吧。再有就是跳出桎梏，改变就是从跳出桎梏开始的，人怕的就是沉沦，
惯性；投资人生、还是投机人生，这个也很重要，这两天刚好开始看 “看懂财经新闻的第一本书” 
，开篇就讲了投资与投机。书里说的很多人做假卖pc，有的身陷囹囵，就是投机；主人公跳出原来的
网关、改行销售，都可算是一种人生的投资，通过改变提升自己实力，让自己的未来充满更多可能。
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精彩书评

1、做单这本书值得学习的地方太多了，按步骤分析一下这些东西，很值得反思。作者对于成交一份
单子所做的每一个步骤都是有计划，有方法，有目的的去安排的值得我们深思。第一步建立关系与客
户建立关系，并确定合作发展方向。很多业务员在这一步就没有跟客户建立好比较好的关系，第一印
象很重要，也就是说在做单之前，应该先了解我们要做的单子的客户是什么样的一个人从而进行沟通
，就会事半功倍。第二步发现需求基于合作方向来确定客户的需求，以评估对自身的商机。不要一开
始就设定客户的需求，通过与用客户的沟通来确定他们真的需要什么，我们能够提供什么。从客户的
需求中去找到自己的得利点。第三步双赢目标依据商机评估与客户的需求，构建双赢目标，以此明确
其决策链所有人物的需求和痛点。找到两家的共同点，找到自己能够提供的以及客户所需求的契合之
处。然后去构建这个事情。第四步表明价值向关心不同需求的决策人，表明自身价值并阐明能力优势
。向不同的决策者提出自己能够给予的东西，一步步的瓦解这些决策者，让他们做出对自己有利的决
策。第五步双赢方案基于自身优势和客户需求建立双赢方案，并实施竞争策略。和用户商定后去做出
不错的决策，去制定一个双方都能够满意的方案，然后再玩技巧和方法。第六步达成交易在双赢基础
上，利用谈判技巧完成交易。在双赢的基础之上，然后运用所需要的交易以及谈判的技巧，这点很重
要，如果客户没有满意，再好的技巧也是纸上谈兵，如果客户满意，施展一些谈判技巧，将更多的获
利。第七步满足双赢实施双赢方案和实现销售价值，达到双赢目标。执行和去做也才是这做单之中的
重点事情，防止客户返单的最重要是事情就是完成之前的承诺，让更多的优势和好处体现在自己的产
品之上，这样，客户就会比较满意了。最后开发新商机。找到自己的优点，解决用户的问题，更多的
合作也就纷至沓来了。
2、前大半段，看的是热血澎湃，如教给俞弟的面试技巧、做单的形势判断、对高层人员的琢磨、二
十个字以内的语言清晰明了还有刀子和钻戒理论等，都是一个个全新的知识点，只是师傅领进门，修
行在个人。还得靠实际操练，变成自己的体系、理解点，才能完全领悟。不知道世界上有多少技巧能
实现目标，大多都是个人经验，谁都不愿过多透露。废话，能赚钱的都在闷声发大财呢，谁傻呀只得
观察领悟实践了，其他都是废话。后半段，谢正突然就感性了，犯了个超级二的错前期跟他性命攸关
的单子突然松懈了在关键时刻，这样的结局，或是读者无奈，或是作者引导的人生，就猜不透了。毕
竟类似泼老大咖啡都没被查出，现实中可能性太低。类似这种感觉：前面说了一大堆技巧好话，后面
又用德推翻，看书名感觉应该是做单技巧，难道是结尾是做单的人上升到一定程度后，技巧这东西在
于知己知彼，看谁的德更高，才能走的更远，有待思考。题外话总结：读书还是写看书感悟，记性没
以前好，要质变，多练习。
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