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内容概要

　　到底是什么原因在阻碍我们的成交？
是成交氛围，还是价格问题，或者是存在其他的欠缺？
本书通过分析阻碍成交的9个误区，介绍了快速营造让顾客舒服、自然的成交氛围的方法，总结了促
进顾客快速成交的实战技巧。
只要销售顾问抓住成交的关键点，作出临门一脚的最后努力，必能快速提升销售业绩。
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作者简介

　　陆丰
帝略营销管理咨询公司董事长，家居建材实战派营销专家，帝略家居建材商学院院长，复旦企业管理
研究所研究员，交通大学EMBA班特聘讲师行业畅销书作家，数十家建材、家具企业特聘顾问，众多
专业培训机构唯一推荐家居建材讲师、首席讲师，机械工业出版社金牌作者。
多年来坚持实战原创研究，被广大客户、学员称为“中国最具实战精神的咨询专家”、“最具原创精
神的实战派作家”、”中国最具实战性的培训讲师”、”中国单店营业力第一人”。
坚持从市场一线发现企业问题，从企业战略层面解决问题，从管理层面巩固问题。
走遍了中国约80％的区域市场，走访店面达到15000多家，深度拜访的企业老总、经销商不下数千人。
已出版著作四本，其中《建材家居就该这样卖》、《家具就该这样卖》等书籍成为行业畅销的营销指
南。

 自从2008年启动“干店万旅”计划，立志拜访1000家优秀企业、经销商。

　 热爱旅行，兴趣广泛，同时也是宗教与企业文化、中国共产党党史和西藏文化的爱好者与研究者。
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书籍目录

推荐序一
推荐序二
前言
第1章M型社会下的消费特点
　生活耐用品的定义与销售特点
　M型社会趋势下生活耐用品销售的八大特征
　顾客购买生活耐用品的四大典型消费心理
第2章到底是什么原因在阻碍我们的成交？

　误区1：守株待兔，缺乏目标
　误区2：杀鸡取卵，目光短浅
　误区3：情绪难控，易受影响
　误区4：缺乏客观，客户反感
　误区5：只想卖贵，不讲良心
　误区6：忽视需求，不求变通
　误区7：以貌取人，自取尴尬
　误区8：急于成交，心态失衡
　误区9：该断不断，贻误战机
第3章如何快速营造让顾客舒适、自然的成交氛围？

　实战答疑1：为什么顾客越舒服、越自然、越容易成交？

　实战答疑2：如何主动利用闲聊让顾客放松下来？

　实战答疑3：三分钟内拉近与顾客距离的11个准则是什么？

　实战答疑4：如何借助肢体语言向顾客传递自信、合作、友好的信息？

　实战答疑5：如何塑造让顾客信赖的手势？

　实战答疑6：在交流过程中有利成交的回答方式有哪些？

　实战答疑7：如何做好既能激发顾客又不让顾客反感的推荐开场白？

　实战答疑8：推荐中如何营造良好的热卖氛围？

　实战答疑9：如何通过团队合作营造温馨的感觉？

　实战答疑10：受欢迎的销售顾问所具备的特征是什么？

　实战答疑11：顾客不喜欢的销售顾问所具备的特征是什么？

第4章如何处理顾客的异议？

　实战答疑12：顾客的异议分哪几种类型？
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　实战答疑13：在面对异议时必须作好的三大准备是什么？

　实战答疑14：如何三招化解异议？

　实战答疑15：哪些情况下的异议可以延迟处理？

　实战答疑16：哪些情况下的异议可以先不予处理？

　实战答疑17：哪些情况下的异议必须马上处理？

　实战答疑18：处理异议的九种套路与话术是什么？

　实战答疑19：如何进行报价能减少顾客的异议？

　实战答疑20：如何对顾客说“不”？

　实战答疑21：什么时候第一次报价比较合适？

　实战答疑22：如果顾客坚持要让价，我们该怎么让？

第5章促进顾客快速成交的实战技巧
　实战答疑23：如何把握生活耐用品销售的节奏？

　实战答疑24：如何强化顾客的心理“安全感”？

　实战答疑25：轻松成交有哪六大关键？

　实战答疑26：哪些话可以促进成交？

　实战答疑27：如何快速解除顾客购买的抵触心理？

　实战答疑28：哪些类型的顾客更容易快速成交？

　实战答疑29：如何通过主动建议顾客购买来快速成交？

　实战答疑30：何时才是把握主动成交的最佳机会？

　实战答疑31：如何利用假定成交法说服犹豫不决的顾客？

　实战答疑32：如何采用利益汇总法帮助理性的顾客成交？

　实战答疑33：如何利用顾客单向引导法成交？

　实战答疑34：如何用小成本大收益法说服精打细算的顾客？

　实战答疑35：销售顾问如何利用哀兵成交法说服“心软”的顾客？
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　实战答疑36：如何利用相似情景成交法？

　实战答疑37：如何利用激将法刺激顾客成交？

　实战答疑38：如何用老板经理出面术来成交？

　实战答疑39：如何利用“回马一枪”与顾客成交？

　实战答疑40：如何利用优惠等手段促进成交？

　实战答疑41：如何利用创造稀缺性法来促进成交？

　实战答疑42：如何利用限期成交法成交？

　实战答疑43：如何利用对比原理来成交？

　实战答疑44：如何利用“痛苦营销”增加成交机会？

　实战答疑45：如何通过放大快乐促进成交？

　实战答疑46：为什么顾客迟迟不愿作决定，并且似乎不是很相信我的话?
　实战答疑47：如何与团队协作营造一种良好的购买氛围？

　实战答疑48：如何应用沉默的力量实现压迫式成交？

　实战答疑49：如何巧妙利用从众心理，借助“人气”实施整体成交？

　实战答疑50：如何使用好老顾客的见证？

　实战答疑51：如何利用已签订单诱导法让处于不确定状态的顾客下单？

　实战答疑52：如何实现在设计过程中的二次销售？
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章节摘录

　　（2）异议是购买的前兆　　依我的经验来看，有时顾客提出异议反而是一种购买的前兆。
正如我在已出版的《建材家居就该这样卖》（升级版）中提到的，谚语讲：“谁都不会去踢一只死狗
！
”异议往往是顾客产生购买意愿的外在表现。
比如最近一个朋友向我们抱怨，他的女朋友最近对他总是“横挑鼻子竖挑眼的”，他很担心两人会不
会因此分手。
一个学过心理学的朋友就说：“恭喜你，说明这个女孩子开始想跟你‘长线发展’了，因为在经过蜜
月期的千依百顺后，如果她觉得可以长期发展，那么往往会提高对男方的要求，希望按照心目中理想
的模型打造对方，这时往往会觉得男友这个不好，那个不对。
如果不想和你立足长远，我相信她什么也不会说的。
”所以对于这样提出异议的顾客，你应该感到高兴，而不是感到沮丧。
　　（3）顾客提出异议是解决问题的开端　　如果顾客一直都说不错，就是不告知你他们的疑虑，
你觉得实现销售的成功率有多高？
不会很高。
相反，如果顾客告知他们的忧虑与关注点，这意味着只要你能解答他们的异议，那么这个订单就会“
手到擒来”。
　　（4）-个注意事项　　不能把异议视为顾客故意找麻烦甚至刁难之举，如果因此情绪上产生波动
，那么销售基本会终结，下面的接待就是“彼此的折磨”。
这时你应该保持平和的心态，应该耐心地给予认真地解答。
　　⋯⋯
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