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前言

作为一名销售员，如果听到你的上司这样表扬你：“尽管你的业绩不好，但你一直很努力，这些我都
看在眼里，所以希望你不要放弃，继续努力⋯⋯”你千万不要因此而沾沾自喜，因为你的处境已经很
危险了。
其实上司只表达了他的一部分意思，他没有向你直说的潜台词是：“你必须抓紧想办法了，如果业绩
还上不去，我可就要放弃你了，尽管你看起来很努力，但不出成绩我也帮不了你。
”销售就是这样一份职业，业绩是衡量你价值的唯一标准，无论你多么努力，只要你的业绩是个大鸭
蛋，你作为一个销售员的价值就是“零”！
所以，每个销售员都承受着业绩的巨大压力。
但想让你的业绩有真正的突破，跻身销售高手的行列，并不是拼了性命签下所有可能的单子就能实现
的。
实际上，签下所有的单子是不可能的。
抱着这样的想法，往往签下的是一堆小单子。
所以说，销售不仅要动手动口，更重要的是动脑，要权衡利弊、懂得取舍，有策略、有技巧地进行销
售，拿下那些最容易拿下的优质客户，这就是我们提倡的“销售秒杀术”。
所谓“销售秒杀术”，指运用最好的销售方法，使自己成为最好的销售员，最好的销售能在付出相同
精力的情况下，完成更多的订单，取得更加辉煌的业绩。
本书不仅介绍了这种销售思想，而且就这种销售中的重要环节一一列举，进行了详细阐释。
例如我们都知道“把握客户心理，调动其购买欲望”是一个重要环节，而“用最少的钱，买最好的东
西”是所有客户普遍存在的一种正常心理，那么具体该如何利用这种心理呢？
杰德森是美国著名的推销员，一次他带着一份方案找到某公司的经理。
他对经理说，自己手里的这份方案正好符合该公司的利益目标，并说这个方案本来的价值是50万美元
，而现在自己愿意以30万美元的价格转让给他。
他的推销使经理很不满，因为经理认为杰德森提出的价格太高了，这样的价格根本就不合理。
杰德森只好无奈地离开了。
过了一个星期，杰德森又一次前来拜访这家公司的经理。
他先真诚地向经理表达了他的歉意，说自己上次介绍的方案开价50万美元的确是不合理，为此自己心
里一直深感不安和愧疚，总想做点什么回报经理。
他说自己在这一个星期的时间里，找遍名家高手，终于发现一个很好的方案，与那份50万美元的方案
不分伯仲，而且价格非常低廉，只要12万美元就能成交。
从50万美元到12万美元的价格落差，使经理喜出望外，他毫不犹豫地签字答应了购买。
杰德森就这样顺利地完成了这笔交易，事实上，他第一次拜访的目的就是为第二次拜访做铺垫。
仅仅两次拜访，就完成了一笔12万美元的销售，杰德森成功地利用价格上的极大落差，调动了客户的
购买欲望，这样的销售是每个销售人员都梦寐以求的。
由此可见，销售业绩的实现，不仅仅有技巧的问题，而且有效率的问题——如何在最短的时间内卖出
最多的产品。
从理论上说，任何客户你都可以搞定，只要你花上足够的时间和精力。
本书采用把案例与讲述相结合的方式，将秒杀销售中的关键环节以及关键环节中的关键点、关键技巧
一一呈现出来，通俗易懂，好学好用，可操作性强。
相信每一个认真读完此书的销售员，都能在业绩上获得质的提升。
只要你想，你就能成为世界上最伟大的销售员！
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内容概要

　　对于任何一个销售员来说，如果给他足够多的时间，也许他可以搞定任何一个客户。
但人的时间和精力终归是有限的，如果在一次销售上投入太多，那么总时间内能实现的销售次数必然
就会减少，最终获得的收益就会非常有限。

　　所以仅仅具备锲而不舍的精神的销售员不是最好的销售员，最好的销售员能够掌握快速成交的销
售技能，懂得合理分配时间，能实现收益的最大化。

　　《你早该这么做销售》力争为所有的销售人员指出一条通往成功的阳光大道，书中有一套全面完
整的方法体系，相信你只要认真阅读本书，你就会有一种恍然大悟的感觉，能够在最短的时间内把自
己打造成为销售高手！
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作者简介

　　李柃锋，国内著名销售培训师，国家二级心理咨询师，突破性心理训练导师，《三倍速企业成长
工程》执行顾问、企业教练。
现任香港百盈集团执行董事、诚购大讲堂财智商学院院长，主讲课程有《实战销售成交法》、《性格
的魅力》、《生命的蜕变》等。
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书籍目录

第一章 一飞冲天，让你销售业绩倍增的秒杀术
　双赢是销售目标，没有利益的销售无法持久
　不要相信“精诚所至，金石为开”的谎言
　为什么你那么辛苦，业绩还上不去
　有所失才有所得，懂得取舍才能成为销售高手
　单刀直入销售法：很多时候客户不喜欢玩虚的
　不要把梳子卖给和尚，把对的产品卖给对的人
　对客户的需求掌握得越精确，成功的概率就越大
　列“资格描述表”，分出谁是最值得销售的客户
　销售就是心理战役，弄懂客户心理是成交关键
　找到客户“痛处”，把“要我买”变成“我要买”
　秒杀！
以最低的成本拿下属于你的客户
第二章 一触即发，瞬间赢得客户信任的冷读术
　销售产品之前，请先销售自己
　销售的成败在前15秒就已经注定
　客户的拒绝只是一种习惯，你不必当真
　吸引力法则：相似才能相吸
　用巧妙提问法寻找与客户的共同点
　模仿客户说话，博取他的好感
　巴南效应：让客户觉得你很了解他
　展示你的脆弱部位，赢取客户的信任
　语言暗示：趁机向客户透露重要信息
　利用共谋意识让客户觉得你是自己人
　别表现得太精明，老实人才可靠
　不要遮遮掩掩，透明度决定信任度
第三章 一针见血，快速刺准客户需求的诱导术
　望闻问切：老中医教给你的销售基本功
　权利式提问：进入主题前别忘了通行证
　开放式提问：让客户多说才能暴露其需求
　引导式提问：把客户带向你的目的地
　否定提问法：顺利套出客户的需求
　用眼观察，用心倾听！
别放过蛛丝马迹
　分析！
也许还有你尚未发现的需求
　创造需求：销售高手常用的必杀技
　让客户的痛苦越强烈，他越愿意购买
　改变客户的决策标准，让它对自己有利
第四章 一见钟情，让客户立刻爱上产品的推介术
　把产品卖给客户之前，请先卖给自己
　把客户当成一个与他外貌相似的朋友
　利用潜意识制造积极结果的神秘说话术
　客户需要的不是产品，而是产品带来的好处
　权威效应：“行家”能让客户觉得更踏实
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　给你的产品编织一个动人的故事
　体验效应：说百遍不如试一次
　拿出证据，才能让客户相信你没说假话
　对比原理：要敢于否定你的产品
　切记！
客户需求暴露之前不要推介产品
第五章 一剑封喉，增强客户购买欲望的攻心术
　沸腾效应：将客户的购买热情99+1度
　焦点效应：客户真正的需求是你对他的重视
　从众效应：社会认同感会给客户强大的推动力
　稀缺效应：越是稀少的东西，人们越想得到它
　禁果效应：你越不想卖，客户越想买
　求廉心理：物美价廉的商品人人都想要
　怀旧心理：他追忆逝水年华，你攫取财源滚滚
　赶时髦心理：时尚对消费心理的影响不可小觑
　蚕食效应：反复刺激客户的兴趣点
第六章 一面如旧，迅速和客户成为朋友的社交术
　关系是催化剂，先交朋友再做销售
　真诚是建立友情最有效的武器
　两情相悦原理：你喜欢客户，客户才会喜欢你
　日久生情原理：沟通的次数多比时间长更有效
　互惠原理：帮助客户就是帮助自己
　见面时要敢于叫客户帮你倒杯水
　拐弯抹角的赞美，才能让客户喜欢你
　称赞客户的弱点，他会非常受用
　阿伦森效应：对客户的赞美要越来越多
　250定律：不要欺骗任何一位客户
第七章 一语中的，瞬间化解客户疑虑的劝导术
　发掘疑虑比化解疑虑更重要
　分割法：把客户的大问题化成小问题
　要永远站在客户的立场上说话
　学会退让才能走向成交
　倾听是化解疑虑的秘密武器
　讨价还价是个技术活，讲究策略才能过关
　假败策略：销售高手总是让客户觉得自己赢了
　请将不如激将，刺激客户能化解疑虑
　引导客户，让他关注产品的优点
　把客户带入“肯定模式”或“否定模式”中
　需要否定客户时，别忘了同时肯定客户
　适时沉默能让客户的疑虑不解自消
第八章 一锤定音，帮助客户下决心购买的成交术
　不要错过成交信号，看准时机秒杀客户
　潜意识成交法：巧用销售合同促使客户签约
　解决了最后一个问题，顺势提出成交请求
　想卖小产品，就提出大要求
　选择成交法：换种问法让成交几率翻倍
　狗狗成交法：免费的午餐人人都想要
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　富兰克林成交法：对比优缺点，帮助客户下决心
　机会成交法：威胁客户，不买就是他的损失
　保证成交法：做出承诺，给客户一个台阶下
　不要在乎面子，必要的时候就求求客户
　别忘了给买西装的客户再推销一条领带
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章节摘录

版权页：双赢是销售目标，没有利益的销售无法持久销售不是一场零和博弈的游戏，而是一场可以双
赢的交易。
销售人员通过售出产品，得到回报，为企业和自己的发展奠定了基础。
客户购买需要的产品，避免了某种损失，或直接获得某种利益。
而且，只有这样的销售才是可以持久的。
在经济学中，有一个理性人的基本假设，说的是市场经济中，每个人都在为追求自己利益最大化而活
动。
由此，我们可以得出这样一个推断：如果一方把利益占尽，那么另一方会选择退出这个利益博弈的游
戏。
这就告诫我们，销售人员在工作中要有双赢思想，在追逐自己利益的同时，不要忘了照顾到客户的利
益。
华人首富李嘉诚在多年的商战中之所以一路高歌，与他乐于分享利益的品格是分不开的。
他曾经说过：“我觉得，顾及对方的利益是最重要的，不能把目光仅仅局限在自己的利益上，两者是
相辅相成的，自己舍得让利，让对方得利，最终还是会给自己带来较大的利益。
占小便宜的人不会有朋友，这是我小的时候母亲告诉给我的道理，经商也是这样。
”在销售中，利益的博弈贯穿于销售过程的始终，博弈双方是销售人员和客户。
对销售人员来说，利益的重要性不言而喻，没有业绩，自己就拿不到提成，企业也难以运转。
但是，优秀的销售人员在争取自己利益的同时，还善用双赢思想，通过为客户创造价值，给客户利益
，以争取到客户、维护好客户。
比如在开发客户时，他告诉客户的是“使用我的产品后，贵公司年利润会上升至少二十个百分点”；
在产品展示时，他的侧重点是能给客户带去什么核心利益，满足客户的需求；当客户出现异议时，他
同样还是想到用利益来消除客户的疑虑⋯⋯有一位汽车推销员，刚开始做业务时，老板给了他一个月
的试用期。
29天过去了，他一部车也没有销售出去。
最后一天，老板准备收回他的车钥匙，让他另找工作。
这位推销员很看重这次难得的工作机会：“还没有到晚上12时，我还有机会。
”于是，这位推销员坐在车里继续等。
午夜时分，传来了敲门声，是一位卖锅者，身上挂满了锅，冻得浑身发抖。
卖锅者是看见车里有灯，想问问车主要不要买一口锅。
推销员看到这个家伙，突然灵机一动，就请他坐到自己的车里来取暖，并递上热咖啡。
于是两人开始聊天。
推销员问：“如果我买了你的锅，接下来你会怎么做？
”卖锅者说：“继续赶路，卖掉下一个。
”推销员又问：“全部卖完以后呢？
”卖锅者说：“回家再背几十口锅出来卖。
”推销员继续问：“如果你想使自己的锅越卖越多，越卖越远，你该怎么办？
”卖锅者说：“那就考虑买部车，不过现在买不起⋯⋯”两人越聊越投机，天亮时，这位卖锅者听从
了推销员的劝告，订了一部车，不过提货时间是5个月以后，订金是一口锅的钱。
因为有了这张订单，推销员被老板留下来了。
他一边卖车，一边帮助卖锅者寻找市场。
卖锅者生意越做越大，3个月以后，提前提走了一部送货用的车。
推销员从说服卖锅者签下订单起，就坚定了信心，相信自己一定能找到更多的用户。
因为，从第一份订单中，他悟到了一个道理，推销是一门双赢的艺术，如果只想到为自己赚钱，是很
难打动客户的心的。
只有设身处地为客户着想，帮助客户成长或解决客户的烦恼，才能赢得订单。
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正是秉持这种推销理念，在此后的15年间，这位推销员卖了一万多部汽车。
这个人就是被誉为世界上最伟大推销员的乔？
吉拉德。
客户只会选择能给自己带来利益的销售人员，而销售人员也是为了自己的利益向客户推销产品。
吉拉德帮助客户卖锅，卖锅者帮助吉拉德开单，从而保住了吉拉德的工作。
不但如此，吉拉德还从这次成功的推销中，悟到了成就非凡业绩的武器——双赢！
没有利益的销售无法持续，双赢的局面是销售的终极目标。
我们成功拿下订单，获得佣金；客户以心仪的价格，购买到切合需求的产品。
谁都是交易中的赢者。
也只有这样，我们才能和客户建立起、维护好长远的合作关系！
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编辑推荐

《你早该这么做销售:瞬间搞定客户的快速成交法》编辑推荐：有句名言说得好：“如果方向错了，那
所有的前进都是退步！
”很多人做了很久的销售，业绩一直没有起色，就只会激励自己更加努力，却很少思考销售的方法是
否有问题。
《你早该这么做销售:瞬间搞定客户的快速成交法》所介绍的“瞬间搞定客户的快速成交法”，可以帮
助你用更少的成本获取更高的销售额，用更短的时间获得更多的订单。
只要你学会了这些方法，你就会终身受益无穷，而当你越来越熟练掌握它们时，要不了多久，你的表
现和收入就会跻身于精英阶层，享受无限美好的未来。
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