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前言

销售的真髓在于成单，成单的核心在于销售人员，迄今为止无数的销售人员都在思考一个问题：如何
成就成功的销售事业，站在金字塔的顶端？
销售是目前我国高等教育的真空地带，从未有哪个大学开设过销售学系或者销售专业。
既然没有体系内的培训可以参考，那么销售人员的成长之路可谓五花八门、千奇百怪了。
最让大家困扰的是，销售培训不仅见效慢，而且效果不明显。
这是因为销售是一门综合性学科，它涵盖了心理学、逻辑学、市场营销学等方面的知识，更包括产品
知识、.产品使用、售后服务、谈判技巧、仪容仪表、个人成长等等方面的训练。
再加上销售是一门艺术与科学相结合的学科，既严谨又灵活，需要随机应变、因势利导的能力。
因此，短时间内成长为成熟的销售人员是比较困难的。
即使如此，专家们和成为传奇的成功销售人员还是研究出了一些规律性的法则。
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内容概要

　　《每天知道点销售订单学》涵盖了销售工作中的八个关键环节：拿单商战的单兵时代；找准庙门
烧对香；踩在成功的点上；细节决定成败；从任何类型客户那里拿到订单；质疑的背后是肯定；绝技
要在关键时刻必杀；服务无止境，订单还复来⋯⋯具有十分优秀的实用性和可操作性。
　　衷心地希望有志于销售事业和正从事销售事业的朋友能从书中得到一些启发和帮助。
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作者简介

张超，现任全球最大的中文搜索引擎百度公司培训主管。
长期致力于《销售管理》《销售技巧》《团队管理》《TTT》等课题的专项研究和实践工作，积累了
丰富的理论知识和实战经验。
主要培训领域：领导与管理、销售技巧、销售管理、谈判技巧、沟通和培训师培训。
授课风格：风趣幽默、清新自然、注重互动，善于引导学员通过实际案例和活动来加深对课题的认识
和理解，深受企业和学员们的欢迎。
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书籍目录

第一章 拿单商战的单兵时代——订单高手如何一个人去战斗成功销售最先要懂得营销自己／3激情饱
满迎接挑战／9耐心才能发现机会／14相信自己，才能让别人相信你／19三寸之舌才是拿单“利器”
／25人格魅力是一项“核武器”／30第二章 找准庙门烧对香——订单高手这样锁定目标客户MAN法则
迅速锁定有价值客户／37关键时刻，抓“大”放“小”／43主动和七类客户说再见／48把时间花在有
价值的“订单”上／54锁定关键决策人／59第三章 踩在成功的点上——挖掘客户需求的有效战术深入
调研，点准客户的最痒穴／67抽丝剥茧，解冻客户的“冷藏”需求／72顾问式销售，直接获悉客户需
求／78善于倾听，分析客户的购买意向／83有效提问，引导客户的购买意向／89SPIN模式引出大订单
最有效／95第四章 细节决定成败——订单高手最为重视的细节管理谦虚礼貌，任何客户都喜欢被尊重
／103永远不要和客户争辩／108专业术语赢得客户信任／113产品展示，给客户可感知的价值表现
／118越容易忽略的细节越不能忽略／124第五章 从任何类型客户那里拿到订单——不同类型客户的心
理攻坚术专制型客户面前谦虚谨慎／131与感性型客户挑起情感共鸣／137对干练型客户话术简明扼要
／143为犹豫型客户给出专业性建议／149给虚荣型客户更多赞美／155跟节约型客户谈性价比／160第
六章 质疑的背后是肯定——异议背后的成单信息四处询问，是在寻求决策认同／169挑剔缺点，是在
针对产品价格／173货比三家，是在挖掘更多增值政策／180关心售后，是在确定服务品质／186第七章 
绝技要在关键时刻必杀——促成订单的六个技巧帮助客户挑选款型／193利用客户的“怕买不到”心理
／199建议先试用，让客户无法拒绝／203欲擒故纵假意离开／209反问回答提供新选择／214谦虚拜师
以退为进／219第八章 服务无止境，订单还复来——让订单自己找上门留住客户的服务要超越客户期
望值／227感动老客户的服务需要惊喜／233爱批评的客户才是忠诚的客户／237忠诚让订单自己找上门
／242
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章节摘录

插图：你需要做的是满足关键决策人的需求，尽量让他们的态度趋于一致。
在很多情况下，特别是面向大客户的销售，决定成交的往往不是一个人，而是一群人。
只要把客户内部的几类决策关键人一网打尽，你成功的概率就会变大。
需求是购买的直接动机，如果关键人对于你的产品没什么需求，对于你所在的企业似乎也没有研究或
关注过，那么你的销售就很可能失败。
所以，我们在与客户的关键人接触时，首先就是去了解他们的需求，并满足他们的需求。
销售时应分别分析几类关键决策人的需求，对不同的人用不同的方法去满足。
比如，决策者更注重购买对公司发展的影响，以及能否解决问题、提高效率、降低成本；使用者更注
重能否圆满完成工作（方便、质量、服务）；技术把关者更注重产品的稳定性，性能指标的好坏，是
否能帮公司省钱和是否能带来效益；而引线人则在注重产品性能好坏的同时，更注重销售人员的信任
度，因为在大部分情况下，也关系到其自身的利益。
因此，销售人员必须了解这4类人的不同需求并针对这些需求给予满足，成交才有可能。
同时，关键决策人是否持比较开放的态度，也是销售进程好坏的一个“晴雨表”。
尤其是几个供应商并存时，他是否对你持开放的态度，是否愿意和你聊一聊，可以反映出你最终是否
成交的可能性。
倘若客户对待你的态度不够开放，应该及时找出原因，并加以改进。
有时候，几位决策人的意见不一致，这就像是成交之门上的一把锁。
作为销售人员，你必须将那把合适的钥匙找到。
这时候，你需要充分运用线人的作用。
在很多时候，一个你没太注意的人，他说的一句关键的话，就能帮你把卖点和买点找出来。
你再将卖点和买点提供给决策者，就可以实现“山重水复疑无路，柳暗花明又一村”的结果了，这也
是销售的一种境界。
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编辑推荐

《每天知道点销售订单学》编辑推荐：掌握销售新模式，使你轻松赢订单，业绩开增长！
汇集专家研究成果，是销售明星成功经验的结晶，作为销售人员的枕边书，帮助自己成就明日的销售
传奇。
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