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前言

学习销售不是件容易的事儿，各种各样的销售状况，形形色色的客户，都需要销售人员以不同的销售
技巧来处理和应对。
但是，在繁忙的工作之余，还要你像学生时代那样苦读，的确不轻松。
    有没有一种高效的学习方法，能让销售人员在快乐阅读的同时，快速掌握所需的销售技巧？
“莫萨营销看漫画学销售系列”图书很好地解决了这个问题。
本系列图书通过妙趣横生的漫画阐明了销售人员需要掌握的销售技巧，辅之以深入的心得剖析、丰富
实用的销售技巧延伸和重点掌握的关键点，全面帮助销售人员学习销售，提升销售技能和业绩。
    本系列图书特点如下。
    1.“漫画+技巧”的组合    漫画与技巧的一一对应，是本系列图书的最大特色。
本系列图书每一小节都以漫画开篇，销售人员在轻松和愉快的心态下开始阅读，能提高学习效率，并
加深对销售技巧的理解和记忆。
    2.点-面-点    在以漫画形式告诉销售人员“做什么”的同时，本系列图书还告诉销售人员“为什么这
么做”，以及“怎样才能做好”，由点引申出相关的销售技巧。
在“抓重点”模块中又对所述内容进行了提炼和总结，将精华再度凝练为点。
    3.实用性强的技巧总结    我们采用大量的图表对销售人员可能用到的销售技巧进行了归纳和总结，具
有很强的实用性。
另外，丰富的案例也为销售人员的工作提供了有效的参考，销售人员在工作中可以根据自己的实际情
况灵活运用。
    “莫萨营销看漫画学销售系列”图书适合销售一线的各类销售人员使用，也可作为销售管理者指导
下属的参考用书，还可供培训师在开发销售培训教材时使用。
    在本书编写的过程中，孙立宏、刘井学、程富建、孙宗坤、杨扬负责资料的收集和整理，王建霞、
廖应涵、王玉凤、任玉珍、李苏洋负责插图的设计，王涛审定的本书的第一章、第二章，杨雪审定了
本书的第三章、第四章，张小琴审定了本书的第五章、第六章，王琴、金虎男审定。
了本书的第七章，在此一并表示感谢。
    由于作者时间、经验有限，书中难免存在疏漏，恳请各位读者在阅读本系列图书时提出宝贵意见，
以便作者在修订本系列图书时加以补充和完善。
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内容概要

　　《我的第一本漫画销售书——金牌销售人员成功秘笈》通过妙趣横生的漫画介绍了销售人员必知
的销售之道，总结了著名营销大师的销售经验，阐述了销售中涉及的基本规律，为销售人员寻找和接
触客户、把握销售中的各个关键点提供了极富实战性的指导。
　　《我的第一本漫画销售书——金牌销售人员成功秘笈》适合一线销售人员，尤其是销售新人阅读
使用，也可作为销售管理人员指导下属的参考用书，或培训师开展销售培训的教材。
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作者简介

　　李金山，弗布克管理咨询有限公司咨询师，销售培训师。
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章节摘录

俗话说“人不可貌相，海水不可斗量”，没有经过深入的了解，你永远不知道别人将如何改变你的生
活。
就像漫画中的这位伙计一样，如果他也像饭店老板一样苛刻地对待这位客人，逼迫他立刻交钱，这辈
子他可能只能当个小伙计。
正是因为他的宽容、真诚和信任，在关键时刻选择了用真心待人，才得以改变了自己的命运。
    用真心对待每一位客户，这正是国际销售和激励大师金克拉的营销理念。
他提倡销售人员对客户要倾注一颗真心，用爱打动客户，只有这样才能出色地完成每一笔交易，最终
成为一名成功的销售人员。
    金克拉营销理念的精髓是：只要你帮助足够多的人得到他们想要得到的，你就可以得到你想要的一
切，如果你想要成功，你就需要去帮助足够多的人取得成功；如果你还没有成功，那表示你帮助的人
还不够多。
    一、真心诚意地对待客户    金克拉表示，有时候销售人员想去关心客户，然而客户却总是从一个怀
疑的角度来看待你，觉得你另有所图。
在传递关怀信息的过程中，销售人员常常会遇到一些困境。
当遇到这种情况时，你要设法让客户知道你是真的在关心他，态度永远比技术更重要。
    保险销售人员小王入职半年来，一直跟进潜在客户崔大爷。
刚开始崔大爷对他很不耐烦，后来去的次数多了，崔大爷的态度才慢慢有了好转。
此后一有空闲，小王就去看望崔大爷，虽然崔大爷从来不提投保的事，小王也对此毫无怨言，依旧经
常陪他聊天、喝茶和下棋。
因为小王已经把崔大爷当成了朋友，很享受和他在一起的时间。
    不久，老人因病突然去世了。
作为老人家的常客，崔大爷的女儿邀请他参加了葬礼。
之后，小王被她请到了家中。
    “非常感谢你半年来对我父亲的照顾，我母亲走得早，我又常年不在家，父亲一定很孤独，幸亏有
你经常陪他聊天，谢谢你！
”    小王有些意外：“这是应该的，我们是朋友。
可你是怎么知道的？
”    “我在整理父亲遗物的时候，找到他的日记，发现父亲在里面经常提到你，他把你当成了忘年交
，虽然很想向你买保险，可又怕这些利益破坏了你们的友情。
为了感谢你，我愿意从你这儿给自己、丈夫和孩子各买份保险！
”    当一个人真心对待他人的时候，收获的也将是他人的真心。
正是因为小王不计回报地默默陪伴，打动了孤独的老人，也打动了他的家人，最后也换来了属于他自
己的成绩。
    二、在交流中发现对方    金克拉认为，营销需要人与人之间的交流和互动，做营销的人需要认识到
每个人的优点并了解每个人的希望。
对待客户，要把好的产品传递出去；对待下属，要把好的制度传达下去。
归根结底，营销的理念要靠人来传递，靠人来表达，目的是提高客户的购买欲望，而人与人之前的交
流和互动便是这种传递中不可或缺的要素。
    孔子和众弟子周游列国，曾行至某小国，当时遍地饥荒，有银子也买不到任何食物。
几日后，他们又到了邻国，在众人饿得头昏眼花之际，终于有市集可以买到食物。
弟子颜回让众人休息，自告奋勇地忍饥做饭。
当饭将熟之际，饭香飘出，孔子信步走向厨房，想看看饭熟了没有。
不料刚走到厨房门口，恰见颜回掀起锅盖伸手抓起一团饭来塞入口中。
孔子见到此景，又惊又怒，一向最疼爱的弟子，竞做出这等行径。
孔子懊恼地回到大堂，沉着脸生闷气。
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    没多久，颜回双手捧着一碗香喷喷的白饭来孝敬恩师。
孔子气犹未消，正色道：“天地容你我存活其间，这饭不应先敬我，而要先拜谢天地才是。
”颜回说：“不，这些饭无法敬天地，我已经吃过了。
”孔子板着脸道：“你为何未敬天地及恩师，便自行偷吃？
”颜回笑了笑说：“我刚才掀开锅盖，想看饭煮熟了没有，正巧头项大梁上有老鼠蹿过，一片不知是
尘土还是老鼠屎的东西正掉在锅里，我怕坏了整锅饭，赶忙一把抓起，又舍不得扔了那团饭，就顺手
塞进嘴里⋯⋯”    至此孔子大悟，原来不只心想之事未必正确，有时竞连亲眼所见之事，都有可能造
成误解。
可见遇事先不要急下判断，沟通和交流之后才能得知真相。
P13-15
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