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内容概要

　　销量突破300000册的畅销书，21世纪销售人员成功销售的必备工具——《成交圣经》　　80%的
销售额是由顶尖的20%的销售员完成的，你想成为这顶尖的20%吗？
　　·如何读出目标客户未用语言表达的潜台词？
　　·如何使目标客户产生正面的期望？
　　·如何应对诸如“让我考虑一下”和“你的价格太高了”的拒绝理由？
　　·如何要求更大的订单并得到它？
　　·如何发现买家的潜在需求并以此为突破？
　　《成交圣经》将成为你实际销售行动的指南和辅导手册，成为你实现销售精英的催化剂和发动机
。
拥有本书，在面对客户的时候，你将会有步骤、有技巧地运用这些经过实践检验的技能，最终实现成
功销售。
　　　　《成交圣经》这本关于销售的畅销书已经成功帮助了成百上千的销售员跃升到了销售榜的前
列。
本书摆脱了空谈的论调，而是通过销售实例和生动的对话情景，直接辅导销售过程中的最关键环节—
—签约时的说话、行为以及思考方式。
　　在书中，你将学到： 著名销售大师的看家秘诀， 可以帮你获利的扑克原理， 大胆出击的手法， 
⋯⋯　　拥有了这本书，在面对客户的时候，你将会有步骤、有技巧地运用这些经过实践检验的技能
，最终实现成功销售。
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作者简介

　　罗伊·亚历山大，现任亚历山大公共关系公司总裁，曾任职于美国大都会人寿保险公司、弗莱克
斯马斯特公司、林肯圆木公司、国际销售和市场营销职业者协会、实物交易优势公司、尤尼-弗莱克斯
公司、经典旅游者公司、太阳能附件公司、公交系统广告协会、Z-弗莱克斯公司、西弗吉尼亚煤炭协
会、食品零售业杂志、马奎斯的《世界名人录》协会。
　　罗伊·亚历山大曾在《市场时代》杂志社任编辑达10年之外，并且至今仍经常在商界发表演讲，
深受欢迎。
罗伊·亚历山大毕业于以其新闻学院闻名的美国西北大学。
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书籍目录

第1部分 心理因素对成交的辅助作用第1章 不能成交，谈何销售第2章 以首席执行官的眼光看成交第3
章 树立你的强烈成交意识第4章 要成交，首先要自信第5章 敲定销售：利用买方的需求第6章 观察潜在
客户，抓住成交瞬间第7章 微调你的成交经验第8章 利用情感共鸣做成更多生意第9章 你最主要的准则
：7种成交秘诀第2部分 利用控制买卖双方的能力第10章 利用不容置疑的要诀成交第11章 运用小问题秘
诀第12章 演示：“做点什么”的秘诀第13章 用即将发生的事情吊起胃口第14章 第三方证明所具有的魔
力第15章 用白给的好处成交第16章 索要订单，就能得到订单第3部分 成交大师们如何签下巨额订单
第17章 动摇顽固者、攻克难题的特殊成交案例第18章 当失败似乎已成定局时成交第19章 在遭到严辞拒
绝后成交第20章 在销售舞台上扮演不同角色来成交第21章 能促成生意的有推动力的词语第22章 当买主
突然反悔时成交第23章 通过谈话进行的成交第24章 谈判：用外交手腕进行的成交第25章 与团体成交
第26章 最高境界的推销大师
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章节摘录

　　你所做的一切都应立足于签约你可能想知道，一个年轻人，卖的又是那么高深复杂的产品，何以
能够创造出那么好的成绩。
然而，同样的事情在其他领域也有发生。
试想一位厌倦了零售工作的推销员，在尝试了一些不同的选择后最终决定进入一个非常难做的行当--
销售家庭学习课程。
　　试想仅仅过了几年的工夫，他的出色工作使他成为所属区域乃至全美的销售冠军。
试想他每6次销售中就有5次成交。
那个人身上一定有某种每个推销员都需要的东西，难道你不这么认为吗？
的确有这么一位推销员，他的名字叫罗伯特·佩思曼。
多年来，他在同类产品销售业绩方面总是数一数二。
他是有史以来最杰出的推销员之一。
成交其实也不是他的什么秘密武器，他好像就是为成交而生似的。
对他来说，打一通的电话而未得到订单是没有任何意义的。
“那就是我在那儿的目的。
”他说。
　　因此，佩思曼所做的一切都立足于签约，签约，签约。
他唯一的1次失败--6次中才有1次，你一定记得--是结果发现潜在顾客原来根本就不是潜在顾客的时候
。
　　“给一个符合真正潜在顾客条件的人，我就一定能把合同签下来。
”这位讨人欢心的推销员说。
　　你也一定会的，因为如果你不能成交，谈何销售！
签约只是你做完产品介绍的最后一步，但在此之前需要做大量有效的铺垫工作。
你必须争得要对方下订单的权利。
但随后你必须去开口要！
假设你要游过密歇根湖。
尽管你付出了英雄般的努力，但却在距离码头10英尺的地方失败了。
噢，你确实失败了。
签约也是同样的道理。
签约就是一切。
　　签约是推销成功的顶点。
这一刻决定着你付出的时间、金钱以及努力是会获得回报还是付之东流。
有效的签约能够在这方面起决定成败的关键作用。
向那些擅长成交的顶尖推销员们学习吧。
大部分真理都很简单。
大多数生意都是用一个简单的秘诀做成的。
这是一门你能学会的科学。
　　在运用这些经典成交方法的时候，真正的秘密是学会如何在实际中应用这些方法。
就像选词用字一样，畅销书作家和信手在明信片写几行字的度假客可以选用同样的词汇，但他们运用
这些词语的方式却有天壤之别！
　　奥斯卡·王尔德曾这样说过：“愤世嫉俗者知道万物的价格，但对其价值却一无所知。
”
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