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前言

　　很多年以前我走进一家杂货店，开始了我的第一次正式的销售工作。
店主人看了我一眼，还没等我开口就把我从他的商店推了出去。
欢迎来到销售世界。
宝洁公司为其热情的毕业生们提供了正式的学徒训练机会。
这是任何人能够获得的最好的学徒训练。
这样的训练不仅能够塑造你的弹性，而且能够教会你谁都可以学到的最重要的技能：如何销售。
销售就像踢球那么简单。
每个人都能做，但是想要把它做好，却需要努力的工作和实践。
好在如果一个人想做好销售工作，那么他就能够学习如何做好销售工作。
你不需要生来就是个销售天才，不需要从你来到这个世界的那天起就拥有神授能力和能言善辩的能力
。
我们中的大多数人从学徒制模式开始学习如何销售。
我们观察其他销售人员的动作，学习他们成功的经验，汲取他们失败的教训。
如果我们幸运，有优秀的榜样，那么我们学得就会很快。
这就是《超简单销售术》这本书所能为你提供的帮助。
它能够让你深刻理解世界上最优秀的销售人员的经验。
《超简单销售术》这本书几乎没有空洞的理论，而是以难得的正反两方面经验为基础。
这本书能够让你摒弃个人经验无规则行为中的一些随机性，为你提供一种结构，这样你便能够更快地
从自己的销售经验中学习知识。
与大多数销售类书籍不同，《超简单销售术》并未假定所有销售都是相同的。
向一位政府部长或一位首席执行官销售产品不同于在店铺中向顾客销售产品。
但是在所有这些情况的背后却有一些共通的法则。
《超简单销售术》这本书将销售技能中的精华部分提取出来，然后说明不同的销售法则是如何运用在
如下几种不同情况中的：向顾客销售产品、向关键客户销售产品、关系管理及投标等。
在过去的30年中，我帮助过1万名管理人员和销售人员提高他们的业绩。
真正重要的是我也能从他们的身上学到经验。
《超简单销售术》是一本汇集了他们的知识、智慧和经验之精华的书。
下一页列表中所列的为我曾经有幸任职过的公司名称。
我希望这些公司在彼此合作关系中的获益与我在这种关系中的获益一样多。
非常感谢大家。
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内容概要

　　《超简单销售术：20个技巧让人人都能成为销售高手》销售就像踢球那么简单；每个人都能做，
但是想要把它做好，雒需要努力的工作和实践。
你不需舞天生就是个销售天才。
我们中的大多数人从学徒模式开始学习如何销售。
我们观察其他销售人员的动作，学习他们成功的经验，汲取他们失败的教训。
如果我我们幸运，有优秀的榜样，那取我们学得就会很快。
《超简单销售术：20个技巧让人人都能成为销售高手》所能为你提的帮助，它能够让你深帮理解世界
上优秀的销售人员的经验。
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章节摘录

　　要想了解如何销售，我们首先必须了解人们是如何购买产品的。
所幸很容易便可以了解这方面的情况。
我们都曾购买过产品。
有些时候我们享受到了购物的过程，而有些时候并非如此。
花一点儿时间想一想你自己的这些经历。
下面的故事便是我最近买一台新电脑的经历。
我走进一家商店。
这家店铺内的电脑排列令人眼花缭乱，让我不知所措。
没走进这家店之前，对于要花多少钱买什么样的电脑这样的问题，我都了然于胸，但是走进这家店之
后我突然感觉有些糊涂了。
在店里逛了大约五分钟之后，我两眼变得呆滞无神，直直地看向前方却眼中无物，脑袋空空：太多的
选择让我的思想变得麻木。
忽然问我的耳边响起一个声音：“您对素尼电脑感兴趣吗？
”我快速地把我的手从索尼电脑上拿开，嘴里含含糊糊语无伦次地说着什么。
这个声音一直追随着我，赞美着索尼电脑的优点。
当然听起来好像这是一台非常好的电脑。
此刻我已经拿定主意。
我不会在这家店买任何东西。
说得更明确些：我不会从说出这句话的销售人员手中买任何东西。
我找了个借口，然后匆忙逃离了这家商店。
离开之后我在想到底哪里出了问题。
那家商店的商品不错，价格也合理。
很明显销售人员也接受过专业的培训。
他了解自己的产品，能够把产品的优点推销给顾客，能够解决我对产品提出的异议，他必然知道一些
设法解决问题的方式。
这位销售人员具有百折不挠的精神。
尽管这位销售人员身怀这些技巧，但是我意识到我就是无法相信他。
到底哪里出了问题呢？
·他并没有倾听我的诉求，而是以高高在上的姿态跟我说话。
·他没有给我留下任何空间。
·他对产品夸夸其谈，但是我想知道的是实际情况。
·与帮助我相比，他似乎对将产品卖给我更感兴趣。
·他说：“相信我。
”我从来不相信那些说“相信我”的人。
理论上来说如果我作好准备讨价还价，那么这家商店可能恰巧有我需要的东西。
但是买到不适当产品的风险太大了。
太多的风险和太少的信任，结果导致销售行为没有完成。
几天之后我鼓起勇气走进了另外一家商店。
有一种似曾相识的感觉。
电脑和其他产品的摆放依旧让人感觉眼花缭乱，很混乱。
就在我双眼呆滞心往下沉的时候，又一个声音在我肩膀处响起。
这个声音介绍他自己是这家店里的电脑高手，并且问我需要一台什么样的电脑。
我向他解释我需要一台什么样的电脑，他在听我说的话。
然后他又问了我一些我从未想到的问题。
最后他问我打算花多少钱买电脑，我说我的预算是750英镑，包括电脑、外围设备、软件及质保。
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这位高手想了几分钟，然后拿出两台他认为我会感兴趣的电脑。
首先他向我推荐了一个总价为575英镑的套餐。
完全在我的预算以内，给我留下了深刻印象。
这就是我能够信任的人。
我问了其他可供选择的电脑的情况。
这个电脑高手犹豫了一下，然后说：“价格超过了你的预算。
我能做到的价格是36个月每个月25英镑。
但这也就是为何这台电脑适合你的原因⋯⋯”然后他向我解释这台电脑是如何非常满足我的要求。
最后他略显笨拙地说：“我知道这台电脑的价格有点儿高于你的预算。
但是如果你想买其他价格更高的电脑的话，我可以把质保期给你延长到3年。
”这是个易于作出的决定。
我选择了更贵的套餐，因为它满足我的要求。
那位电脑高手的建议很明确，我信任他。
理论上来说我知道自己并不需要延长的质保期，但是我真的喜欢，因为免费的服务很好。
那位电脑高手什么地方做对了？
他甚至不是一位销售人员：他是一位电脑高手。
但是他却将一个价格高于我的预算的电脑套餐卖给了我。
他可能不是一位经过训练的销售人员，但是他的行为表明，一个人如果具有了正确的态度和方法，该
如何进行销售。
就在我把电脑搬过停车场时，我想到了我之所以从他手中买下这台电脑的原因：1．他倾听我的需求
，也理解我的需求。
2．他表现得好像要帮助我，而不是要把电脑卖给我。
3．他把注意力集中在我身上，而不是他的销售任务上。
4．他看起来是一位电脑高手，却没有以高高在上的姿态跟我说话。
5．他给我说话和思考的空间。
6．即使我能够从两个选项中进行选择，但是他却给我了一个受限制的简单选择。
7．他向我解释每一台电脑的优点，而不是向我阐述其各自令人感到厌烦的技术特点。
8．首先他向我提供了价格低于我的预算的产品，获得我的信任：这表明他尊重我的要求和预算。
9．交易的最后，他为我延长了质保期，这给了我一个情节，让我可以将其告诉给我的家人，向他们
证明我买得很划算：我可不是个看起来像个买高价货的笨蛋。
10．从始至终他都积极乐观，充满热情。
所以如果你想成功，你所需要的不仅仅是技巧而已。
了解十种成功销售的方法、以价格限定潜在客户、如何解决客户对产品提出的异议，这些都是好的技
巧。
但是我们越是看起来在销售产品，顾客就会越不信任我们。
那位电脑高手并没有把自己当做销售人员，而是把自己当做电脑专家。
好的销售人员往往更像是不自私的行家，而不是单纯渴望完成任务的销售人员。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《超简单销售术：20个技巧让人人都能成为销售高手》给人印象深刻、彬彬有礼、衣着整洁、见
解不俗⋯⋯最基本的就是最最成功的本书不仅可读性超强，更重要的是具有更强的可操作性，充份体
现了作者真正的来自于生活本身的智慧！
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