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前言

不能成交，一切都是空谈。
签约成交是每一次商务活动的终极目标，无论与终端消费者还是与专业采购人员，你只有与他们签约
成交，前期的努力才变得有意义，艰辛的工作才得到肯定。
本书正是紧紧围绕最后的谈判、签约成交这个阶段，探讨影响成交的各方面因素，总结与客户接触的
经验，简单明了地把成交过程中一些客户能用的技巧招数一一剖析，把业务人员的应对之策条条举例
，以求抛砖引玉，也可让立志在商业领域有所建树的人士在今后的商务活动中趋利避害，保证签约成
交。
本书通过成交之前的准备、谈判的技巧、签约的关键以及为下次成交所作的铺垫作为整体的脉络，总
结为五招。
招招丝丝入扣，内容详尽、深入浅出地解释了业务人员在其他市场类图书中看不到的内容——如何通
过了解客户内心的真实想法来让自己与客户达成交易。
临渊羡鱼，不如退而结网。
与其在谈判场合上窘迫，不如把准备工作做好。
本书把“为成交做好一切细致准备”列为第一招，就是为了让业务人员未雨绸缪，谈判之前把相关的
工作做好，这样才不至于在最后关头被动。
第二招“以成交为导向的沟通和谈判”：成交前期的工作要做好，谈判签约的工作也不能疏忽。
极力讲解业务人员与客户在最后的商谈过程中，从所有方面排除一切不利因素，营造一个成交的氛围
。
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内容概要

本书的编写得益于许多在一线实战多年的营销精英的鼎力相助，书中许多章节内容来自于他们靠多年
切身经验提供的资料和素材。
    本书在编写过程中得到了很多营销界朋友的帮助和支持，在此深表谢意！
更希望每个营销人员都能在书中得到启发，取得骄人的营销佳绩！
      不能成交，一切都是空谈。
签约成交是每一次商务活动的终极目标，无论与终端消费者还是与专业采购人员，你只有与他们签约
成交，前期的努力才变得有意义，艰辛的工作才得到肯定。
 本书正是紧紧围绕最后的谈判、签约成交这个阶段，探讨影响成交的各方面因素，总结与客户接触的
经验，简单明了地把成交过程中一些客户能用的技巧招数一一剖析，把业务人员的应对之策条条举例
。
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章节摘录

第一章　为成交做好一切细致准备一、成交必备的信念和心态1.保证成交的自我准备为客户着想在如
今买方占据优势的市场环境下，客户为什么能在众多的商品中偏偏选择你为他提供的产品、服务？
是你的产品（服务）性能更到位还是你报的价格比别人都低，这两者似乎都不是客户选择你的绝对因
素。
那到底是为什么呢？
其实很简单，优秀的业务人员会这样大声告诉你：“因为我们真正地为客户着想。
”的确，只有为客户着想才能真正获得客户的认可。
为客户着想，就是站在客户的立场来看待自己的产品或服务，只有自己产品或服务的优点能打动自己
，那么将其推荐给客户才能保证达成交易。
设身处地地站在客户的立场上，至少能让客户感受到你在为他着想。
为客户着想你可以这样做：（1）站在客户的角度考虑问题，要站在客户的利益上去分析产品，设身
处地地为客户考虑。
（2）了解客户的需求，然后把产品有针对性地、实事求是地推介给客户。
某电子厂的业务人员李玲有一天接到一名辽宁的姓张的客户打来的电话，对方是来询价的。
她问清了客户的用处并记录下来，然后按照对方的要求很快报了价给他。
要按程序说，这样也就完成任务了，可李玲仔细看了对方的要求，觉得这样配置机型不合理，造成客
户资源浪费。
其实如果客户觉得这个价格很合适而成交，她的铺售提成就会高一些。
可是李玲出于为客户着想的原则，还是做了连自己都有点不敢相信的事情，在刚才报完价之后，她又
马上打电话给客户：“张先生，您好，我有个建议不知道您能不能听听？
”
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后记

历时半年多的编写工作，本书终于与读者见面了，需要说明的是，本书编写得益于许多在一线实战多
年的营销精英的鼎力相助，本书许多内容得益于他们提供的资料和素材，可以说字字珠玑，本书还借
鉴了许多营销界企业界同行的观点和论述，更得到了很多业界朋友的帮助和启发，在此不能一一列举
，只能对他们表示深深谢意！
在本书的策划、编写过程中，中国物资出版社的编辑提出了很多宝贵意见和建议，并付出了许多辛勤
工作，使得本书能更加完善，并能这么快与读者见面。
参加本书编写的人员主要还有王金花、赵河俊、申生刚、李军、王玉如、赵文华、王金枝、王佳、唐
秀红、路晓洁、李宇林、张立志、侯慧娴、韩阿庆、梁海、陈兵礼、崔铉福、高秀英、崔金明、黄姬
英、李敏、崔光明、胡家、罗飞、张晓荣、王建玲、冯婷、崔日明、申娟、胡飞、李青霞、陈忠杰、
赵莲花等，在此对他们的辛勤工作深表谢意！
也希望本书能成为每个营销人员真正的良师襦友！
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编辑推荐

《保证成交的N细节》将介绍：达不成交易，一切都是空谈！
140个关键细节保证每一个可能的签约意向都成为铁的订单！
迅速把准客户的心脉巧妙提问摸清客户底牌掌握否定客户的艺术谈判中绝不能犯的错误开辟成交的绿
色通道了解阻碍成交的因素排除客户要买的障碍用“双赢”最终达成一致抓住成交的关键——签约运
用心理战术达成交易把握心理战术达成交易把握签约的时机与准则为下次成交铺好路。
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