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内容概要

本书是为在销售工作中停滞不前、渴望有进一步提升的销售人员和初人销售行业、不知如何拓展自己
业务的新手们量身打造的。
全书包含如何掌握秒杀订单的策略、如何透析客户肢体语言背后的信息、如何利用成交术促使秒杀成
功等八章内容，循序渐进地为读者作出分析和详细解答，并提供了极具参考价值的方法和建议，教你
如何用更小的成本获得更大的销售额，用更短的时间获得更多的订单，让你一天一天向销售冠军的目
标快速靠近。

如果你正奋战在销售第一线，本书会解答你的销售困惑，让你准确把握秒杀订单的秘诀，从一名销售
新人成为一名成绩斐然的销售冠军！
如果你正领导着一个销售团队，本书会帮你培训众多优秀的销售员，打造战无不胜的销售团队。
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作者简介

郑一群，畅销书作者，拥有近十年职场从业经验和多年企业管理经验，对企业管理和员工培训有独到
见解。
先后出版《尽职尽责——如何成为企业不可或缺的金牌员工》《爱上自己的工作》《责任第一》《关
键在于态度》《做最好的副手》《快乐工作》等多部员工培训类图书，均被企事业单位选为员工培训
教材。
获得读者的广泛认可。
其中《尽职尽责——如何成为企业不可或缺的金牌员工》一书被评为“2010年十大团购(员工培训)图
书”。
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 ◇你的形象价值百万
 ◇拥有自信的气质
 ◇展现你的语言魅力
 ◇把热情融入销售中
 ◇找准客户的满足点
 ◇让客户感受你的勇气
 ◇用真诚赢得客户
第二章 一秒钟收获订单——掌握秒杀订单的策略
 ◇从人脉中拿单
 ◇让口碑帮你下单
 ◇从对手处竞单
 ◇从市场中捕捉订单
 ◇用广告效应打造订单
 ◇用公益活动换取订单
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第四章 一秒钟读懂客户——透析客户肢体语言背后的信息
 ◇识别客户购买的信号
 ◇从坐姿透视客户的心理
 ◇从行为中找出“当家人”
 ◇“吃”出客户的个性
 ◇“喝”出客户的潜心理
 ◇“穿”出客户的购买力
 ◇“吸”出客户的性格特征
 ◇“量”出客户的心理距离
第五章 一秒钟成功抢单——秒杀订单离不开抢单技巧
 ◇巧思妙问出订单
 ◇诱发好奇，手到单来
 ◇制造痛苦促成埋单
 ◇巧用暗示拿下订单
 ◇展示产品获得订单
 ◇搜集客户信息赢得订单
 ◇用“诱饵”钓出团购单
第六章 一秒钟拍板成交——抓住时机促使秒杀成功
 ◇小点成交法
 ◇从众成交法
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 ◇诱导成交法
 ◇假定成交法
 ◇机会成交法
 ◇四维成交法
 ◇固定句式成交法
 ◇以退为进成交法
第七章 一秒钟成功售单——销售中的心理学效应
 ◇首因效应：第一印象决定成败
 ◇门槛效应：循序渐进，得寸进尺
 ◇焦点效应：你的重视价值无限
 ◇权威效应：客户喜欢跟着“专家”走
 ◇禁果效应：你越不想卖，客户偏想买
 ◇稀缺效应：越稀少越抢手
 ◇蝴蝶效应：细节决定销量
 ◇情感效应：产品背后的情感价值
第八章 一秒钟完善客服——为下一次秒杀奠定基础
 ◇售后服务是一颗定心丸
 ◇客户永远是对的
 ◇耐心倾听客户的抱怨
 ◇虚心接受客户的批评
 ◇勇于承担客户的错误
 ◇主动地为客户着想
 ◇诚实服务顾客
 ◇双赢才是赢
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章节摘录

　　拥有自信的气质　　销售员一旦丧失自信，失败就会频繁光顾。
因此，树立起必要的信心，并将其恰当地展现给客户，让他们感觉你充满信心活力和希望的精神状态
，这会令客户好感丛生，成功秒杀订单也就是一步之遥了。
　　一个纽约的商人看到一个衣衫褴褛的尺子销售员，顿生一股冷悯之情。
他把1美元丢进卖尺人的盒子里，准备走开，但他想了一下，又停下来，从盒子里取了一把尺子，并
对卖尺子的人说：“你跟我都是商人，只不过经营的商品不同，你卖的是尺子。
”　　几个月后，在一个社交场合，一位穿着整齐的销售员迎上这位纽约商人，并自我介绍：“你可
能已经记不得我了，但我永远忘不了你，是你重新给了我自尊和自信。
我一直觉得自己和乞丐没什么两样，直到那天你买了我的尺子，并告诉我，我是一名商人为止。
”　　销售员一直把自己当做乞丐，不就是因为缺乏自信吗？
就是从纽约商人的一句话中，销售员找到了自信，并开始了全新的生活。
从中我们不难看出自信心的威力。
缺乏自信常常是性格软弱和事业不能成功的主要原因。
　　在销售过程中，自信是促使顾客购买你商品的关键因素。
自信会使你的销售变成一种享受，能使你把销售当做愉快的生活本身，你会在自信的销售工作中，对
自己更加满意，更加欣赏自己。
要想成为优秀的销售员，你要时刻怀有这样的信念——“我一定能成为公司的第一名，一定能达到自
己的目标”。
坚持这样的信念去行动，你就能克服一切困难，不辞劳苦，勇往直前，最终到达胜利的巅峰。
　　当你和客户会谈时，言谈举止若能露出充分的自信，则会赢得客户的信任，客户信任了，他们才
会相信你的产品，从而心甘情愿地与你建立合作关系。
通过自信，才能产生信任，而信任，则是客户购买你产品的关键因素。
　　一个没有自信的人，做什么事都不会成功。
自信是成功的先决条件。
你只有对自己充满自信，在客户面前才会表现得落落大方，胸有成竹，你的自信才会感染、征服客户
，客户对你销售的产品才会充满信任。
　　布鲁金斯学会创建于1927年，以培养世界最杰出的销售员而著称于世。
它有一个传统，在每期学员毕业时，都会设计一道最能体现销售员能力的实习题，让学生去完成。
　　小布什当总统时，学会给学生的命题为：请你把一把斧子销售给布什总统。
实际上，布什总统什么也不缺，他要一把斧子干什么？
即使说他需要斧子，也不需要他亲自去购买。
因而，要完成这个题目应该说是大海捞针——够难的了。
　　可是，有一个叫乔治·赫伯特的学员，并不认为这个题目有多么难。
他首先对完成这个题目充满自信，相信自己一定能够成功。
而后围绕着斧子和布什总统的关系进行了一番详细的调查研究，得知布什总统在得克萨斯州有一个农
场，农场里面长着许多树木，这些树木确实需要修剪。
紧接着他就给布什总统写信，阐明总统需要买一把斧子的理由。
布什总统接信后，也认为是这样，确实有必要买一把斧子，一来对树木进行修剪，二来锻炼身体，经
常到林子里呼吸一下新鲜空气，三可以调节一下总统繁忙的生活。
于是他立即给这位学生寄去了15美元，买回了一把斧子。
乔治·赫伯特成功后，布鲁金斯学会奖给了他一双上面刻有“最伟大的销售员”的金靴子，并在表彰
他的时候说，金靴奖已设置了26年。
26年间，布鲁金斯学会培养了数以万计的销售员，造就了数以万计的百万富翁。
这只金靴之所以没有授予他们，是因为我们一直想寻找这样一个人一这个人从不因有人说某一目标不
能实现而放弃，从不因某件事情难以办到而失去自信。
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　　销售是信心的传递，是情绪的转移。
如果你对产品非常有信心，你满脑袋是知识，你就能畅所欲言介绍你的产品，那你想不成功都很难。
所以说，如果你认为你能，天下就没有卖不出去的产品；如果你认为你不能，你就根本不可能把产品
卖出去。
　　在销售界流行着这样一句话：“没有卖不出去的产品，只有卖不出产品的人。
”销售员要想在销售过程中获得成功，就必须相信自己一定能把产品卖出去，拥有至高无上的自信心
。
这是销售员一切工作和行动的指南，也是销售员获得成功的基本保证。
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编辑推荐

　　世界上没有天生的销售高手，任何一个秒杀订单的高手一定都是经过艰苦的训练之后成长起来的
。
那怎样才能成为一名订单高手？
怎样顺利获得订单？
怎样使小订单变成大订单？
怎样使少量的订单变成更多的订单？
怎样秒杀每一个客户的订单？
　　《秒杀订单：销售高手的快速成交法》就是为在销售工作中停滞不前、渴望有进一步提升的销售
人员和初人销售行业、不知如何拓展自己业务的新手们量身打造的。
书中按照秒杀订单的方法和手段，通过匹配与之相对应的心理学原理和秒杀订单的案例，在解读销售
心理学的同时，充分融合了秒杀订单的方法和技巧，旨在帮助销售员洞察客户心理，精准地秒杀客户
订单。
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