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成交的艺术——直销正规军标准成交流程，你必须要知道。 

这次学习听到了这样的一个故事。一个传统行业很成功的老板。一直

被一个 A 公司的人跟进，突然有一天被跟烦了。就问，既然直销那

么好，你就用三句话告诉我，如何做又好又快。那个直销员就非常认

真的送上了三句话。请记好了，做好直销，第一句话是，开会。嗯。

那第二句呢。第二句是，开会。哦。那第三不会还是开会吧。你猜对

了，就是开会。 

我们都知道，想快速做好直销事业，就必须铁板钉钉的做好会议。会

议做得好的没有不成功的。 

先引用一下大学之道。 

【大学之道，在明明德，在亲民，在止于至善。知止而后有定，定而

后能静，静而后能安，安而后能虑，虑而后能得。物有本末，事有终

始，知所先后，则近道矣。】 

我们都追求成功，追求快。近道就是修身养性，提高自己的各项综合

能力。两个字表达就是“学习”，向成功人士学习！ 

开会对直销人有何具体的含义。 

1、开会  提升自己，学习专业知识，了解直销的整个业务流程。 

2、开会  我们不能等我全部学习完了再去开发市场，学和习是分成

两个环节的，在我们学了，知道了，我们同时就要练习以及同步开发

市场。这个时候开会就是借力沟通，开发新人的过程。 

3、开会  用于复制团队。这个时候是您必须站出来的时候，要把你

学到的简化提炼，经过市场验证的经验复制给自己的伙伴们。 

想做好市场，请开好会。 

这会要怎么开呢？ 

4 个环节，会前--会中--会后--成交 

【会前】 

修身养性，广结善缘，疏通人脉。 
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三步定乾坤，找到对方需求，树立自己形象，你就是公司的代言。列

名单，邀约。 

分析新朋友特征确定会议主题。 

【会中】 

新人老人隔开，老人积极配合，点头微笑不放水，积极做笔记。专业

形象不可少。切记，电话千万别响。 

【会后】 

立刻围成圈进行小组交流。或者找特定适合小组会的场所进行小组交

流。他可以完成大会的侧面补充，答疑，真诚分享。送走要离开的新

人。成交听懂的新人。为下一次分享做准备。让新人体验产品非常重

要。 

切记做该说的话，不然前面的动作全部白做。 

【成交】 

要，你就开口，发现有成交的提示，就要做成交的动作。定就定了。 

二选一，从大到小。产品示范，现场体验。赠送礼物。 

未成交着，转入 3 天跟进，7 天跟进，15 天跟进，30 天跟进，长期

跟进。 

已经成交的，进入服务跟进。3 天，7 天，15 天，30 天。让我们的

消费者成为产品的忠实爱拥着。 

继续跟进为我们的事业经营者。 

成交绝对是一门艺术。我们销售的不仅仅是一份产品，我们传递的更

是，理念，健康，自由，机会，责任！ 

分享健康，传递快乐，做人们生命中的天使！ 

 


