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内容概要

　　同样的品牌、同样的产品、同样的店面、同样的顾客群，为什么开单王的营业额是普通销售人员
的几倍、甚至几十倍？
他们凭什么成为“开单王”？
他们每天以怎样的心态和习惯在工作？
他们在销售过程中如何取悦客户？
如何塑造产品价值？
如何用故事打动客户??他们说了什么话？
做了什么动作？
运用了哪些方法技巧？
他们的成功是否有共通的规律可以借鉴？

　　本书作者深入调研和走访了各行各业成百上千的开单王，总结提炼出六大成功开单DNA：信念力
、习惯力、悦客力、产品力、故事力和成交力，助你在短期内快速建立正确的销售信念，养成良好的
销售习惯。
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作者简介

　　肖晓春，著名营销教练，连锁实战专家　　北京师范大学特许经营学院客座教授　　北大、清华
、中大总裁班授课导师　　广东省商业联合会首席培训师　　广州市创业指导专家及项目评审专家　
　智本家学院、智本家咨询合伙人　　各大行业峰会及经销商大会主讲嘉宾　　开单王冠军销售特训
营总教练　　终端王团队复制工程首席导师　　连锁王目标达成系统总顾问
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书籍目录

客户满意成就开单王
第1章 信念力
　1.1　成为开单王的秘密　
　　1.1.1　一定要做开单王　
　　1.1.2　像开单王一样思考和行动　
　1.2　 做“发光体”不做“黑洞”　
　　1.2.1　你是“发光体”还是“黑洞”　
　　1.2.2　把关注点放在你想要的事情上　
　　1.2.3　使用正面语言　
　1.3　让客户喜欢你就对了　
　　1.3.1　让客户购物全程开心愉悦　
　　1.3.2　说客户喜欢听的，听客户喜欢说的　
　　1.3.3　 因为有你在，客户才再来　
　1.4　宁可白做，不可错过　
　　1.4.1　把每个客户都视为大客户　
　　1.4.2　永远比别人多做一点点　
　1.5　客户拒绝正是成长的好机会　
　　1.5.1　 挑剔的客户是最好的老师　
　　1.5.2　客户拒绝使我又有了成长的机会　
第2章 习惯力
　2.1　望：察言观色读懂客户　
　　2.1.1　客户购买力　
　　2.1.2　客户购买兴趣　
　　2.1.3　客户类型　
　2.2　闻：积极反馈引导客户多说　
　　2.2.1　倾听什么　
　　2.2.2　如何倾听　
　　2.2.3　复述引导　
　2.3　问：提问前先设计好　
　　2.3.1　如何提问才有效　
　　2.3.2　收集信息，挖掘需求　
　2.4　切：切入客户频道　
　　2.4.1　切入客户感兴趣的话题　
　　2.4.2　为客户推荐合适的商品　
　2.5　动：带动客户互动　
　　2.5.1　店里没客　
　　2.5.2　客户进店　
　　2.5.3　客户离店　
第3章 悦客力
　3.1　像关爱孩子一样关爱客户　
　　3.1.1　亲切　
　　3.1.2　哄　
　　3.1.3　耐心　
　3.2　真心为客户的利益着想　
　　3.2.1　提供满意的服务　
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　　3.2.2　为客户省钱　
　3.3　开口说话先赞美　
　　3.3.1　寻找赞美点　
　　3.3.2　赞美技巧　
　　3.3.3　介绍产品前先赞美　
　3.4　你给客户面子，客户给你票子　
　　3.4.1　用语言给客户脸上贴金　
　　3.4.2　以动作提升客户的优越感　
　3.5　用心服务感动客户　
　　3.5.1　贴心关怀　
　　3.5.2　意外惊喜　
第4章 产品力
　4.1　产品卖点之“最”提炼　
　　4.1.1　不卖更好而卖不同　
　　4.1.2　产品“最”卖点提炼　
　　4.1.3　一句话产品开场白　
　4.2 　产品解说两大法则　
　　4.2.1 　FABE推介法　
　　4.2.2 　构图讲解法　
　4.3　“三觉五动”产品演示　
　　4.3.1　视触听三觉刺激客户感官　
　　4.3.2　五动演示让客户迈不开腿　
　　4.3.3　巧用道具展现产品优势　
　4.4　客户体验及引导　
　　4.4.1　引导客户参与体验　
　　4.4.2　引导客户正面评价　
　4.5　包赢不输的竞品对比法　
　　4.5.1　产品优缺点对比法　
　　4.5.2　产品优势转化法　
第5章 故事力
　5.1　好故事胜过千言万语　
　　5.1.1　好故事＝说服力　
　　5.1.2　好销售故事的三大标准　
　5.2　编演感人故事的黄金套路　
　　5.2.1　编销售故事七步曲　
　　5.2.2　讲好销售故事的四大技巧　
　5.3　设计销售故事的两大关键　
　　5.3.1　加入客户熟悉的元素　
　　5.3.2　引导客户参与其中　
　5.4　吸引客户注意的故事　
　　5.4.1　企业品牌故事　
　　5.4.2　产品卖点故事　
　5.5　打动客户买单的故事　
　　5.5.1　客户见证故事　
　　5.5.2　讲自己的故事　
第6章 成交力
　6.1　不销而售的成交策略　
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　　6.1.1　与客户站在同一阵线　
　　6.1.2　让客感觉占尽“便宜”　
　6.2　 三招扭转客户拒绝　
　　6.2.1　顺：用“垫子”肯定客户的观点　
　　6.2.2　转：把客户注意力转移到价值利益上　
　　6.2.3　收：主动争取成交　
　6.3　价格异议处理　
　　6.3.1　前期询价：制约预防　
　　6.3.2　中期谈价：示弱＋坚持　
　　6.3.3　后期还价：323法则　
　6.4　运用一切力量成交　
　　6.4.1　识别客户成交的信号　
　　6.4.2　成交的三个最佳时机　
　　6.4.3　常用成交八法　
　6.5　销售从交易结束开始　
　　6.5.1　一句话让营业额ì升15%以上　
　　6.5.2　五招让客户无后顾之忧留下联系方式　
　　6.5.3　老客户转介绍　
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章节摘录

　　介绍汽车：您想象一下，当您傍晚开着这辆车载着您的爱人，行驶在海边的小道上，宽阔的海面
上白帆点点，海风吹起您爱人的长发，轻轻拂在您的脸上，那是一种多么浪漫又美妙的感觉啊！
　　介绍装修：我们的设计是要把卧室和书房安排在一起，这样工作和休息可以最大限度地结合。
您想象一下，当您入睡时知道爱人就在身边不远处陪伴，您不仅会睡得更加安心香甜，浓浓的爱意也
顿时油然升起，对吧？
　　介绍手链：小姐，您这个拎包名贵又精致，如果您的手腕上再配上一条心仪的手链，那将是完美
搭配！
您可以想象一下您挎着名贵的拎包，带着典雅的钻石手链，无论在何场合，您都会被众多目光所吸引
，不是明星，胜似明星！
　　构图讲解法就是通过感性生动的语言在客户的大脑里清晰描绘出幸福美满的使用画面，增加客户
的参与感，让客户提前享受拥有产品的乐趣，从而刺激客户的购买欲望。
这时候在销售中就不是一个人在销，一个人在买，而是客户自己在形成购买的自我沟通。
　　在使用构图讲解法时，要注意应用的三个时机：　　（一）功能描述的时候　　例如：这种床垫
不但柔软舒适，而且具有按摩功能。
当您下班回家，很疲倦的时候，仅需要往床上一躺，按下按钮，就能按摩全身的各个穴位，舒筋活络
，让您觉得气血畅通⋯⋯　　⋯⋯
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编辑推荐

　　对于销售人员而言，《开单王》将助你成为“开单王”，创造之前3倍、5倍、10倍的业绩和收入
！
　　对于销售管理人员及代理经销商而言，本书将助你培养多位“开单王”，帮您快速飙升业绩、做
旺一家门店、一方市场！
！
　　对于商场超市或品牌公司而言，本书将助你培养一批“开单王”，为您带旺一个大型商超或者撑
起一个全国畅销品牌！
！
！
　　【开单王冠军销售特训营】是业界第一个零成本飙升业绩、打造冠军营销团队的实战培训课程，
由著名营销教练、连锁实战专家肖晓春导师研创并领衔主讲。
　　您希望自己成为“开单王”，创造之前3倍、5倍、10倍的业绩和收入吗？
　　您希望自己的企业拥有一批“开单王”，打造一支营销铁军、成就畅销品牌吗？
　　您希望自己成为“开单王教练”，帮助团队销售人员迅速成长为销售高手吗？
　　马上预约著名营销教练、连锁实战专家肖晓春导师为您的企业量身定制的“开单王冠军销售特训
营”培训课程，即刻体验开单王冠军销售的独特魅力与业绩飙升的巨大喜悦！
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