
2023年成交心法的理解 成交高于一切读
后感(实用5篇)

无论是身处学校还是步入社会，大家都尝试过写作吧，借助
写作也可以提高我们的语言组织能力。那么我们该如何写一
篇较为完美的范文呢？下面我给大家整理了一些优秀范文，
希望能够帮助到大家，我们一起来看一看吧。

成交心法的理解篇一

成交是销售的最终目标。销售以结果为导向，没有成交一切
都是空谈，衡量销售人员的优秀是否的标准是用业绩来证明。

可以说没有成交就没有销售。为了达到这个目的，需要做的
工作很多，如果这些工作都是严格按照有步骤、有计划的完
成将会达到非常好的效果，这种效果体现在：销售进程不断
向预期的目标——成交迈进。孟老师的这本书无疑是指导我
们销售工作如何开展的宝典。

“微笑打先锋，倾听第一招，赞美价连城，人品做后盾”。
这是孟老师的销售格言，也是本书给我最大的启发。当然最
重要还是要先做人后做事。都知道销售是——先销自己后销
产品。营销大师们都无一例外的提出，销售工作第一步不是
想办法让客户如何接受自己的产品，而是要想办法让客户先
接受自己的为人。

只有客户认可了自己，对销售人员的人格素质有信心，客户
才会对产品有信心。我觉得这时候产品正好是联系双方的。
一条纽带，它提供给双方继续了解和增进友好的一个机会。
销售的第一步不需要花太大？力展现产品，而应该把重点放
在如何展现自己的为人上。

当然这不是让自己闭口不谈产品，而是要通过对产品的介绍



达到一个理想的目的，即建立自己在客户心中可以信赖，值
得信赖和稳重的个人形象。

如何树立客户心目中可信赖形象的方法在书中也提到很多。
第一，在与客户交流过程中一定要真诚、诚信。如：约会要
守时，遇到问题（即使这个问题与我方无关）想办法帮助解
决。第二，突出公司的实力、背景、合作单位和严谨的企业
文化。这是从侧面衬托自己的为人，同时也说明了产品的可
信赖性。第三，表现出自己的知识专业性，市场预见性。这
样可以坚定他对自己的信心和对产品的信心。

“大客户销售十八照”，招招都是宝典。孟老师在书中提到
销售是有规律的，其中之一就是把握人性规律，平和面对销
售。人性都有贪婪、自私、喜欢听好听的的一面，只要抓住
这些规律，销售就能迎刃而解。

同时谈到了在大客户销售过程中的秘诀，决定成交的往往不
是一个人，而是一群人。任何一个客户里边，都会有四类人：
一个叫做决策者（老板或采购），一个叫做使用者，一个叫
做技术把关者，还有一种人叫做教练（门卫、前台、内部朋
友），孟老师将这四种人都叫做关键人，除了决策者外，其
他三种人虽然不能说in,但却有权说out,这四种人都必须一网
打尽。

书中有几句经典的话：

1、拒绝是一种反应，不是反对；

2、帮助顾客把好处想够，把痛苦想透，他就会愿意和你成交；

5、要用理解加反问的方式来回应客户的拒绝，这样才能构成
一剑封喉的攻势。



成交心法的理解篇二

看完这本书了解到，需求决定市场，而有需求，有市场，更
需懂得销售，掌握技巧，才能物有所值，物超所值。目前虽
有意识培养锻炼胆量，韧力，毅力，不受任何心理波动影响
的专业态度。但，仍有深深恐惧。销售这门艺术，博大精深，
自身见识浅薄，仍需不断学习，完善。非常清醒的认识到自
己现在仅拥有做业务的态度，尚达不到业务高手的程度。我
坚信，销售这门艺术，带给我的价值并不仅仅止于事业上的
帮助，更有助于人格，素质上的提升。

流水不腐，户枢不蠹。产而销，产品质量决定根本。而销售，
却是全盘运作的枢纽，产销两旺才是良性循环。产品再好，
销售不旺，如何带来源源不断的资金，再投资以更新设备，
改进产品，以期更好的销售，不断的进步?酒好不怕巷子深
的`时代已经过去。学如逆水行舟，不进则退。商场中亦同，
只有不断前进，适时更新观念才能不被竞争对手击倒，不被
淘汰出局。

销售，首先，你要乐于与“人”打交道;其次，要有勇于面对
全新挑战，勇于面对挫折的勇气，毅力，恒心;再其次，对不
同人心理的拿捏，语言的组织能力，随机应变的机灵反应;最
后，还要有服务精神。客户服务不要怕麻烦，觉得对业绩无
用。此点能做得好。客户信息反馈能让你对自己产品的优劣，
了如指掌，又能进一步加深客户对你的印象。已使用者口碑
的良好作用，是任何广告也比不上的。

从呱呱坠地到长大成人，连父母也是从陌生到熟悉，从不认
识到认识，我不觉得没有既有的人际关系就做不好业务，没
有吃喝应酬就拉不来生意，没有送礼回扣就拿不来业绩。不
讳言，销售过程中会有需要请客送礼，吃喝拉拢的时候，但
这绝不是做业务的唯一途径。没有既有的关系，就想方设法
结识业内人士，千方百计阐明双方合作的效益。只有建立在
平等的互惠合作关系上，合作伙伴才能持久，才能平衡。既



有的朋友圈子，如果有十个人，就算每人每天给你单，月内
剩下的二十天，仍要开发新的客户。只有不断的开拓新的资
源，你的人脉才能越来越广，财路才能越来越宽。一个池塘
里，需要有源源不断的新鲜水流动补充，不然就只是一塘死
水。

如何建立客户对你的依赖感?以我目前的认识。需对专业的全
面了解，诚信的原则，踏实做事的态度，才能在客户对你的
逐步了解中建立信任。信任的建立往往需要很长时间，而令
他人丧失这种信任，却可能只是因为某一细节没有注意到而
失去客户，慎之，戒之！

执着，在很多人眼里，似乎并不是件令人欣赏的事。正是因
为世人的得过且过，随波逐流，所以执着的人，有机会并能
成功的人，才会那么的弥足珍贵，那么特立独行，没有对事
业执着得近乎狂热的人，又如何去感动顾客，打动人心?人不
疯魔不成戏。演员要把自己全身心都融入进剧情，才能传神
地塑造好角色。做业务这一行，也必须心无旁鹜，全力以赴
才能达到销售业绩的最高境界。

看完此书，发觉杜先生此书最大的特点，也是做业务最大的
特点。那就是：心理暗示，不断的心理暗示。似乎此法能最
大程度的激发人的自信。唯有对自己有攻无不克，战无不胜
的信心，只有拥有此等能力的人，才能在商场中，所向披靡！
我们名品地暖如今面对的竞争，正如一场没有硝烟的战争一
样。置之于死地而后生，让自己没有依赖，没有后路，才能
破釜沉舟，去做到最好，更好！

目前自身自信不足，今后的生活工作中仍需不断努力。书本
传授给我们的只是一种心态和方法。具体的坚持和实践，还
是要靠自己。此类销售学所能做到的，只是让你去更新一种
观念。观念改变了，也许就能有令你意想不到的作用，就能
激发出你自己也想像不到的潜能！



成交心法的理解篇三

成交是销售的最终目标。销售以结果为导向，没有成交一切
都是空谈，衡量销售人员的优秀是否的标准是用业绩来证明。

可以说没有成交就没有销售。为了达到这个目的，需要做的
工作很多，如果这些工作都是严格按照有步骤、有计划的完
成将会达到非常好的效果，这种效果体现在：销售进程不断
向预期的目标——成交迈进。孟老师的这本书无疑是指导我
们销售工作如何开展的宝典。

“微笑打先锋，倾听第一招，赞美价连城，人品做后盾”。
这是孟老师的销售格言，也是本书给我最大的启发。当然最
重要还是要先做人后做事。都知道销售是——先销自己后销
产品。营销大师们都无一例外的提出，销售工作第一步不是
想办法让客户如何接受自己的产品，而是要想办法让客户先
接受自己的为人。只有客户认可了自己，对销售人员的人格
素质有信心，客户才会对产品有信心。我觉得这时候产品正
好是联系双方的一条纽带，它提供给双方继续了解和增进友
好的一个机会。销售的第一步不需要花太大精力展现产品，
而应该把重点放在如何展现自己的为人上。当然这不是让自
己闭口不谈产品，而是要通过对产品的介绍达到一个理想的
目的，即建立自己在客户心中可以信赖，值得信赖和稳重的
个人形象。如何树立客户心目中可信赖形象的方法在书中也
提到很多。

第一，在与客户交流过程中一定要真诚、诚信。如：约会要
守时，遇到问题（即使这个问题与我方无关）想办法帮助解
决。

第二，突出公司的实力、背景、合作单位和严谨的企业文化。
这是从侧面衬托自己的为人，同时也说明了产品的可信赖性。

第三，表现出自己的知识专业性，市场预见性。这样可以坚



定他对自己的信心和对产品的信心。

“大客户销售十八照”，招招都是宝典。孟老师在书中提到
销售是有规律的，其中之一就是把握人性规律，平和面对销
售。人性都有贪婪、自私、喜欢听好听的的一面，只要抓住
这些规律，销售就能迎刃而解。

同时谈到了在大客户销售过程中的秘诀，决定成交的往往不
是一个人，而是一群人。任何一个客户里边，都会有四类人：
一个叫做决策者（老板或采购），一个叫做使用者，一个叫
做技术把关者，还有一种人叫做教练（门卫、前台、内部朋
友），孟老师将这四种人都叫做关键人，除了决策者外，其
他三种人虽然不能说in但却有权说out这四种人都必须一网打
尽。

1、拒绝是一种反应，不是反对；

2、帮助顾客把好处想够，把痛苦想透，他就会愿意和你成交；

5、要用理解加反问的方式来回应客户的拒绝，这样才能构成
一剑封喉的攻势。

成交心法的理解篇四

成交是销售的最终目标。销售以结果为导向，没有成交一切
都是空谈，衡量销售人员的优秀是否的标准是用业绩来证明。

可以说没有成交就没有销售。为了达到这个目的，需要做的
工作很多，如果这些工作都是严格按照有步骤、有计划的完
成将会达到非常好的效果，这种效果体现在：销售进程不断
向预期的目标——成交迈进。孟老师的这本书无疑是指导我
们销售工作如何开展的宝典。

“微笑打先锋，倾听第一招，赞美价连城，人品做后盾”。



这是孟老师的销售格言，也是本书给我最大的启发。当然最
重要还是要先做人后做事。都知道销售是——先销自己后销
产品。营销大师们都无一例外的提出，销售工作第一步不是
想办法让客户如何接受自己的产品，而是要想办法让客户先
接受自己的为人。只有客户认可了自己，对销售人员的人格
素质有信心，客户才会对产品有信心。我觉得这时候产品正
好是联系双方的一条纽带，它提供给双方继续了解和增进友
好的一个机会。销售的第一步不需要花太大精力展现产品，
而应该把重点放在如何展现自己的为人上。当然这不是让自
己闭口不谈产品，而是要通过对产品的介绍达到一个理想的
目的，即建立自己在客户心中可以信赖，值得信赖和稳重的
个人形象。如何树立客户心目中可信赖形象的方法在书中也
提到很多。第一，在与客户交流过程中一定要真诚、诚信。
如：约会要守时，遇到问题（即使这个问题与我方无关）想
办法帮助解决。第二，突出公司的实力、背景、合作单位和
严谨的企业文化。这是从侧面衬托自己的为人，同时也说明
了产品的可信赖性。第三，表现出自己的知识专业性，市场
预见性。这样可以坚定他对自己的信心和对产品的信心。

“大客户销售十八照”，招招都是宝典。孟老师在书中提到
销售是有规律的，其中之一就是把握人性规律，平和面对销
售。人性都有贪婪、自私、喜欢听好听的的一面，只要抓住
这些规律，销售就能迎刃而解。

同时谈到了在大客户销售过程中的秘诀，决定成交的往往不
是一个人，而是一群人。任何一个客户里边，都会有四类人：
一个叫做决策者（老板或采购），一个叫做使用者，一个叫
做技术把关者，还有一种人叫做教练（门卫、前台、内部朋
友），孟老师将这四种人都叫做关键人，除了决策者外，其
他三种人虽然不能说in,但却有权说out,这四种人都必须一网
打尽。

书中有几句经典的话：



1.拒绝是一种反应，不是反对；

2.帮助顾客把好处想够，把痛苦想透，他就会愿意和你成交；

5.要用理解加反问的方式来回应客户的拒绝，这样才能构成
一剑封喉的攻势。

篇二：孟昭春的《成交高于一切》读后感

最近在看孟昭春的《成交高于一切》，发现其中的一些案例
很明显是从国外的书上抄过来，更恶心的是其中的人物偏偏
改了个中国名字，不知道这么一改，是不是就算作者自己的
东西？看来我们的知名营销专家孟昭春还是很浮躁，很是急
功近利啊。

篇三：《成交高于一切之大客户销售十八招》读后感

看得出来是一把一把的销售经验总结出来的理论读物，文字
浅显易懂，相比之下没有太多国内营销类读物常有的“王婆
卖瓜”气。（免不了还是有点哈）唯一的缺点是行文稍显干
涩，案例分析恨少。个人觉得可以配合另外两本讲大客户销
售的小说《圈子圈套》1和2来读。这里的方法不光可以用在
大客户销售上，也可以借鉴于处理老板、同事关系等任何个
人的“大客户”关系上，受益匪浅。不过这样的事真是知易
行难啊……前路漫漫，在此谢谢作者先。

篇四：《成交高于一切——大客户营销模式建设》学习感想

【甄寰体版】事先听闻此次课程为营销主题，私心想着销售
岗位水深火热，小女子生性逆来顺受不可锻造，如此奔放刺
激之领域也尚未涉足，其中理念冲突恐是在所难免的，至于
方法技巧也未必合我心意。但秉着尊师重教的古风，仍抱着
虔诚之心前来聆听；不想老师台风之从容、逻辑之清晰、理
念之新颖、视角之独特仍是让小女子顶礼膜拜；故而想着若



能在授课技巧上学得三两技法，在理念上取得片言真经，对
他日茁壮成长也是极好的；倘若还能触类旁通、举一反三、
学以致用，虽会耗费诸多脑细胞，倒也不复恩泽。好好说话：
孟老师的营销课程让我悟到了管理的相通之处！

【蓝精灵体】在那珠江之畔中大校园特聘的“孟百万”，他
的课程理论+实战，带给我们28条新理念，他说客户营销四维
成交要反复地修炼，如此才能走在营销的前沿；噢~~可敬
的“孟百万”，噢~~时尚的“孟百万”，他把营销的精髓浓
缩成两张小卡片，鞭策我们对照上弦拓新天！

篇五：《成交高于一切——大客户销售十八招》读后感

本月有幸读了孟昭春老师的《成交高于一切——大客户销售
十八招》，孟老师的书告诉我们如果销售活动按照一定的次
序和方法有步骤、有计划的完成将会达到非常好的效果，即
销售进程不断向我们预期的目标——成交迈进。读完此书，
很是震撼，觉得此书就是一套销售成交模板，教会自己如何
开展销售工作，且可以比对自己销售成功与失败的整个过程，
从中找到自己的优势或短板，从而达到扬长补短，成为成交
专家。作者把销售过程分为四大板块，即心理篇、接洽篇、
策划篇、谈判篇，每一篇又有若干招术，合计十八招。

对我触动最大的有三点：一、做事先做人，诚信为本。诚实
守信是为人之本，更是中华民族的传统美德。“诚”首先就
是做人真诚（忠诚老实），其次是生意真诚（言行一致，表
里如一）；“信”就是信守服务、信守原则、信守合同。守
信是说话、办事讲信用，答应了别人的事，能够认真履行诺
言，说到做到，守信是诚实的一种表现。答应别人的事情之
前，一定要慎重，认真地想一想，自己是否能够做到，能够
做到再答应；一旦答应了的事，就要千方百计地去做好，这
样你才能不失信于人，你才值得别人信任。只有客户认可了
你这个人，对你有信心，他才会对你的产品有信心最终接受
你的产品。今后我在与客户交流过程中一定要坚持诚实、守



信的的原则，这样才能赢得信任、赢得客户。二、要展现出
个人知识的专业性、对市场要有预见性。对自己的产品一定
要烂熟于胸，只有具备了专业的产品知识，才能够更多的帮
助客户。客户往往喜欢和有能力的人打交道，如果你对他的
提问吱吱唔唔、闪烁其词，不能够给到清晰、明确的答复，
他怎能对你有信心，你如何能够赢得他的信任？不能信任你，
交流都困难，更何况才成交。所以要求我要想成交，就必需
具备丰富的专业知识，用专业知识武装自己，这样才能增加
成交的可能性。三、重复的力量。拜访客户时侯，当客户冷
冰冰地拒绝时，我们面临着巨大的考验，毕竟，当顺利成交
时，我们会开心；而被拒绝时，肯定不高兴，因为追求快乐
逃避痛苦是人的本性。但调查显示：有80%的购买决定是在
第5次拜访之后作出的，而80%的销售员在拜访客户未达到5次
之前就放弃了。这告诉我们，不断的拜访，哪怕得到的只是
拒绝，我们需要勇气与坚持不懈，重复、重复、再重复，我
们的努力会得到回报的。

最后，借用孟老师的话结束，希望与大家共勉：销售是以结
果为导向的，没有成交一切都是空谈，成交是营销的终极目
标。在销售活动中，永远都只有两个硬道理：第一，卖出去；
第二，卖上价。

成交心法的理解篇五

本月有幸读了孟昭春老师的《成交高于一切——大客户销售
十八招》，孟老师的书告诉我们如果销售活动按照一定的次
序和方法有步骤、有计划的完成将会达到非常好的效果，即
销售进程不断向我们预期的目标——成交迈进。读完此书，
很是震撼，觉得此书就是一套销售成交模板，教会自己如何
开展销售工作，且可以比对自己销售成功与失败的整个过程，
从中找到自己的优势或短板，从而达到扬长补短，成为成交
专家。作者把销售过程分为四大板块，即心理篇、接洽篇、



策划篇、谈判篇，每一篇又有若干招术，合计十八招。

对我触动最大的有三点：

一、做事先做人，诚信为本。诚实守信是为人之本，更是中
华民族的传统美德。“诚”首先就是做人真诚（忠诚老实），
其次是生意真诚（言行一致，表里如一）；“信”就是信守
服务、信守原则、信守合同。守信是说话、办事讲信用，答
应了别人的事，能够认真履行诺言，说到做到，守信是诚实
的一种表现。答应别人的事情之前，一定要慎重，认真地想
一想，自己是否能够做到，能够做到再答应；一旦答应了的
事，就要千方百计地去做好，这样你才能不失信于人，你才
值得别人信任。只有客户认可了你这个人，对你有信心，他
才会对你的产品有信心最终接受你的产品。今后我在与客户
交流过程中一定要坚持诚实、守信的'的原则，这样才能赢得
信任、赢得客户。

二、要展现出个人知识的专业性、对市场要有预见性。对自
己的产品一定要烂熟于胸，只有具备了专业的产品知识，才
能够更多的帮助客户。客户往往喜欢和有能力的人打交道，
如果你对他的提问吱吱唔唔、闪烁其词，不能够给到清晰、
明确的答复，他怎能对你有信心，你如何能够赢得他的信任？
不能信任你，交流都困难，更何况才成交。所以要求我要想
成交，就必需具备丰富的专业知识，用专业知识武装自己，
这样才能增加成交的可能性。

三、重复的力量。拜访客户时侯，当客户冷冰冰地拒绝时，
我们面临着巨大的考验，毕竟，当顺利成交时，我们会开心；
而被拒绝时，肯定不高兴，因为追求快乐逃避痛苦是人的本
性。但调查显示：有80%的购买决定是在第5次拜访之后作出
的，而80%的销售员在拜访客户未达到5次之前就放弃了。这
告诉我们，不断的拜访，哪怕得到的只是拒绝，我们需要勇
气与坚持不懈，重复、重复、再重复，我们的努力会得到回
报的。



最后，借用孟老师的话结束，希望与大家共勉：销售是以结
果为导向的，没有成交一切都是空谈，成交是营销的终极目
标。在销售活动中，永远都只有两个硬道理：

第一，卖出去；

第二，卖上价。


