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前言

“你的职业是什么？
”“业务员。
”“你的职责是什么？
”“拿单。
”“你的目标是什么？
”“迅速高效稳拿订单。
”“那么你的业绩如何？
”“我总是能超越我的任务目标，你可以想象⋯⋯”“那么你的方法是什么？
”“任何方法。
”“你认为最有效的方法是什么？
”“哦，应该是我的58个拿单‘法则’。
”这是一位精英业务员和笔者的一段对话。
然后就有了本书。
它只讲一件事：如何迅速高效稳拿订单。
但它可以解决很多件事儿，比如业务员的任务问题，业务员的提升问题，做业务员能不能做到“成功
”的问题⋯⋯最终还是归为一件事：拿单，就能说明一切，解决一切。
订单，对一个业务员最好的证明。
一个精英业务员，我们可以忽略他的年龄、他的性别、他的学历、他的背景，等等，但我们唯一不能
忽略的，甚至要作为唯一评价标准的，就是——订单。
订章是业务员的直接业绩，它折射着一个业务员全方面的素质：客户开发能力、商品营销能力、客户
沟通能力、异议处理能力、客户关系维护能力以及售后服务中客户投诉处理能力等等。
可以说，一个业务员就是一个全才。
而一个精英业务员，就是全才中的精品。
能够修炼能精英业务员，说服他首先要具备一个优秀业务员应该具备的上述各种素质和能力；其次，
他的拿单质量和效率更是出类拔萃的。
也可以说，正是因为素质和能力的提升，在具体的工作中又能总结出自己的工作经验和方法，形成自
己的营销模式，拥有一套属于自己的拿单法则，才创造了精英业务员们令人咋舌的骄人业绩。
经验这种东西甚至比知识更重要，它就像武器和武功，也许再高的高手也不可能短时间内就能把多年
修炼的内功传授给你。
但是，武器可以瞬间交到你的手上。
是的，本书就是精英业务员送给同行朋友的一种“拿单武器”，它告诉你凭什么去拿单，去哪里拿单
，怎样能更快更准拿到单，拿单过程中的难缠问题怎么解，成单后如何继续拿单。
它也许不是什么失传的“秘笈”，但它绝对是一件实用的工具，放在你的手里，加上你的经验和领悟
，它会变得锋利无比，威力无穷。
它可以帮你壮势，可以帮你退敌，可以帮你争功。
它是你拿到手里就可以用的东西，它总能在很短时间内就能立刻帮你解决问题。
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内容概要

　　订单是业务员的直接业绩，它折射着一个业务员全方面的素质：客户开发能力、商品营销能力、
客户沟通能力、异议处理能力、客户关系维护能力以及售后服务中客户投诉处理能力等等。
本书充分借鉴现代市场销售中，精英业务员的实战经验，总结七销售经验和方法，形成其独特的营销
模式，在内容结构上，从锁定潜在客户、挖掘潜在客户、细节管理、客户心理等多角度，向读者阐述
了如何迅速高效稳拿订单的法则，让你拥有一套属于自己的拿单法则，并创造骄人业绩。
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书籍目录

第一章 做销售精英要有精英意识——精英业务员必知的6个拿单法则
在销售产品之前先懂得营销自己
工作激情造就最终的顶级高手
机会都是被耐心等来的
没有任何一个客户有义务相信你
三寸之舌才是拿单“利器”
人格魅力是精英业务员“核武器”
第二章 做对的事情好过把事情做对——销售人员锁定潜在客户的6大法则
最快找到有价值客户用MAN法则
成为精英业务要会做“精英”订单
会用“20/80法则”找到关键客户
关键决策人是成功拿单的关键因素
关系维护也能挖掘“潜在”客户
七类客户说主动说“再见”
第三章 成功与否往往只是方向问题——销售人员挖掘客户需求的6个法则
完全了解客户，点准客户的“最痒穴”
主动营销，解冻客户的“冷藏”需求
成为客户的顾问，他自然会把需求告诉你
“听”是获取信息最好的沟通方式
会提问的业务员会在回答中发现客户需求
用SPIN模式引出大订单最有效
第四章 机会总是隐藏在细节里——销售人员细节管理的5个法则
任何客户都喜欢被尊重
没有客户喜欢你去和他争辩
专业术语会让客户觉得你很专业
产品展示能让客户直接看到他的即得利益
那些容易被忽略的细节千万不要忽略
第五章 再难缠的人也能给你订单——不同类型客户心理攻坚的6种法则
谦虚谨慎是令专制型客户最高兴的事儿
产生情感共鸣更容易赢得感性型客户的信任
别浪费干练型客户的时间和精力
专业性建议结束犹豫型客户的犹豫不决
逆向思维容易迎合个性型客户的“个性”
赞美虚荣型客户，那是他喜欢并需要的
第六章 为客户的质疑窃喜——销售人员捕捉成单信息的5大法则
大肆评论是在关注产品品质
四处询问是想寻求决策建议
挑剔缺点也许是有价格异议
货比三家马上搬出增值促销政策
关心售后是需要服务品质承诺
第七章 绝技要在关键时刻必杀——销售人员促成订单的8个法则
假定客户同意购买，让他真实体验购买后的利益
积极帮助客户挑选款型，不管他需不需要
对客户看中的商品，给他 “会买不到”的“威胁”
“先试用”是一种以退为进的成单技巧
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假意离开可以让客户迅速做出决定
把问题当答案督促客户做决定
直截了当递笔签字，把鸭子赶上架
谦虚拜师学得妙招重新出击
第八章 服务无止境，订单还复来——销售人员让订单自己找上门的5个法则
让你的售后服务超越客户期望值
用不断的惊喜感动老客户
对老客户资源进行二次开发
对爱批评的客户格外用心维护
客户的忠诚会把订单送上门
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章节摘录

版权页：   这也有助于销售人员适应时时变化的市场环境。
瞬息万变的市场，谁也说不清楚未来会发生怎样的变化。
紧跟你的大客户，有助于根据市场的变化快速作出反应，在第一时间抓到最有价值的订单。
 而当一个潜在大客户成功地成为你的大客户之后，这意味着你又多了一条好走的路。
通过他，你可以增添新的信息链，找到更多新的潜在大客户。
 某学校要购买名牌名厂的桶装水，销售人员得知这个消息后，先从侧面了解到该学校购买桶装水的目
的是消除学生们对学校供水方式的不满和在宿舍内使用电热烧水器的隐患。
 这样一来，销售人员明白“名牌名厂”指的是质量要有保障，而“价格便宜”是出于学校因为建新办
公楼，削减了采购经费。
了解到客户的真实需求，该销售人员又对市面上的桶装水行业做了详细的分析，原来造成各种水价格
不同的主要原因是品牌价格以及所采用的桶的价格不同。
弄清了这些，该销售人员最终将市面上水质差距较大的几种水送到客户面前，通过让客户亲自体验，
并向客户说明造成价格不同的原因，引导客户淡化品牌因素，最终轻而易举地以质优价廉的桶装水与
该学校达成了协议。
 就这样，这位销售人员得到了学校长期的大批量订单。
你说，他的付出是不是得到了最大的回报呢？
 培养大客户对销售人员来说至关重要——若成功，则多一个朋友多一条路；若失败，则少一个客户，
甚至丧失了更多的信息链和客户。
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编辑推荐

《稳拿订单的47个法则》编辑推荐：订单是销售人员业绩的最直接证明，而能否签下订单，关键在于
销售人员。
迄今为止，无数的销售人员都在思考同一个问题：如何成就成功的销售事业，站上金字塔顶端？
《稳拿订单的47个法则》是众多销售大师送给广大销售人员的一种“拿单武器”，告诉你凭什么去拿
单，去哪里拿单，怎样能更快更准拿到单，拿单过成中的难缠问题该怎么解决，成单后如何继续拿单
⋯⋯
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