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《事半功倍成交法》

前言

销售是一个被认可的过程，首先要让对方认可自己，只有对销售员认可了才有第二步，然后就是要让
对方认可公司，认可产品。任何一个创造优秀业绩的业务员都是一个能被客户接受和认可的业务员。
只要让对方认可了自己，认可了公司，认可了产品，销售一定能成功。成功的销售不仅仅依靠完美的
产品，更需要完美的业务员。日本东京贸易公司有一位专门负责为客商订票的小姐，她给德国一家公
司的商务经理购买往来于东京、大阪之间的火车票。不久，这位经理发现了一件趣事：每次去大阪时
，他的座位总是在列车右边的窗：返回东京时又总是靠左边的窗口。经理问小姐其中缘故，小姐笑答
：“车去大阪时．富士山在你右边，返回东京时，山又出现在你的左边。我想，外国人都喜欢日本富
士山的景色，所以我替你买了不同位置的车票。”就这么一桩不起眼的小事使这位德国经理深受感动
，促使他把与这家公司的贸易额由400万欧元提高到1 200万欧元。一个小小的细节，为公司带来了很
大的收益，很多时候，销售就是从提供服务开始的。要想取得卓越的销售业绩，就要从现在开始，约
束自己的行为，让自己成为最能被客户接受的人。修炼自己，培养能帮助自己成为优秀业务员的好习
惯，努力提升自己的个人修养，向世界上最伟大的推销员学习销售之道，这样才能在老板和客户之间
更好地生存。除了要让客户认可自己，还要让客户认可公司和产品。每一样产品都有它的独特之处，
以及和其他同类产品不同的地方．这便是它的特征。产品的特征可以让顾客把你推荐的产品从竞争对
手的产品或制造商的其他型号的产品中分辨出来。
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《事半功倍成交法》

内容概要

《事半功倍成交法:推销快速成交的黄金顺序》要取得卓越的销售业绩，就从现在开始，约束自己的行
为，让自己成为最能被客户接受的人，培养让自己成为优秀业务员的好习惯，努力提升个人修养，向
世界上最伟大的推销员学习销售之道，这样你就能在老板和客户之间争取到满意的生存空间。随着时
代的变迁，推销技巧也在日新月异地进步，加上生活习惯与人际关系的转变，推销技巧和观念必须随
着时代的改变而修正，因此，唯有不断地学习与创新才能跟得上社会变化的脉搏。
成大事需从点滴小事做起，成功的推销员，不应放过任何一个小细节，把自己、公司和产品推销给顾
客。要事半功倍，达到快速成交的效果，不妨了解事半功倍的成交法则。
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《事半功倍成交法》

书籍目录

第一辑 销售第一步：推销自己第一章 事半功倍要养成的好习惯谁都不会拒绝微笑的人非笑莫开店，
和气能生财把“高帽子”给顾客带上珍视给人的第一印象倾听也要讲究技巧善于倾听客户的抱怨赞扬
代替批评赞美要有分寸人一定要靠衣装销售时时需要思考成功的销售需要注意每一个细节诚信待人不
仅仅是口号守时，是基本的诚信学会休息把谢谢挂在嘴边把握抉择时机第二章 事半功倍要具备的个人
修养有了目标再行动目标可以订得高一点，但必须有效做一个良好的时间规划做任何事情都要有主见
销售离不开积极的心态谦虚让你有求必得幽默让沟通变得简单勇气是最有力的武器自强，求人不如求
己销售同样离不开创新专注于自己的工作推销员一定要勤奋忠诚是立身之本持之以恒才能成功能够原
谅他人的过错第三章 事半功倍要向最伟大的推销员学习爱心是一笔伟大的财富坚持不懈是最基本的品
质面对拒绝要坚持不懈自信是成功的第一秘诀热情是行动的信仰浪费时间等同于挥霍生命困境让你更
坚强反省让你保持清醒控制情绪是一种能力第四章 事半功倍的生存准则服务客户是行动准则对顾客来
说最合适的才是最好的推销员要对自己的工作负责责任面前，勇于承担把满足顾客的需求放在首位有
效激发别人的认同保证商品质量也是为人民服务提供更好的服务客户利益受损时要赔偿客户的损失负
责的态度让销售事业更顺利敬业的推销员出类拔萃让自己公司的人满意第二辑 销售的关键：推销公司
第五章 事半功倍的服务法则服务是销售之本时刻为顾客着想不同客户不同对待长期保持联系，解决顾
客后顾之忧服务要讲究特色销售就要与众不同做些不普通的事好的售后服务非常重要提供真正的售后
服务与顾客道别的艺术感谢你的客户不断提高服务质量第六章 事半功倍的客户法则经营人脉，人脉是
赚钱的基础选择好推销时机和地点约见客户的几种方法做个有心的推销员教你寻找潜在客户打破顾客
心墙，接近客户掌握主动权，抓住潜在客户不要歧视客户，切莫以貌取人与客户取得交流和沟通再访
客户的技巧重视每一个客户稳住你的老客户多收集客户资料，建立客户网给你的客户建档案让满意客
户群介绍新客户第三辑 销售的最终目的：推销产品第七章 事半功倍说服术第八章 事半功倍成交法则
第九章 事半功倍推销法则第十章 事半功倍，将任何产品卖给任何人第十一章 事半功倍让你成为销售
冠军
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《事半功倍成交法》

章节摘录

第一辑销售第一步：推销自己第一章 事半功倍要养成的好习惯谁都不会拒绝微笑的人著名推销员乔?
吉拉德说，有人拿着100美金的东西，却连10美金都卖不掉，为什么，你看看他的表情，要推销出去，
自己面部表情很重要：它可以拒人千里，也可以使陌生人立即成为朋友。和客户第一次接触时．脸上
有灿烂的笑容往往能够让客户放松对推销员的戒备。没有几个人会拒绝笑脸迎人的推销员，相反，人
们只会拒绝那些满脸阴沉、显得十分专业的推销员。在处理客户异议的时候，脸上同样要挂着笑容。
因为此刻的笑容代表推销员的自信。自信有能力圆满地解决问题，自信能够让客户满意。当对顾客要
求表示拒绝时，脸上同样要有笑容。此刻的笑容表示推销员很认同客户的观点，但是确实无能为力，
还希望客户能够体谅。当达成交易与客户道别时，脸上还是要有笑容。此刻的笑容表示，推销员十分
感谢客户的购买，对商谈的结果十分满意。当未达成交易和客户道别时，脸上依然要有笑容。此刻的
笑容表示虽然对于没有达成交易，推销员有些遗憾，但是买卖不成友谊在，以后肯定还有合作的机会
。有些推销员在推销的过程中，容易受到情绪的控制。当客户对成交要求表示不满，提出新的要求时
，他们容易显示出失落的表情。这种表情如果被客户捕捉到，极容易被利用来控制推销员。
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编辑推荐

《事半功倍成交法:推销快速成交的黄金顺序》由企业管理出版社出版。
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