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前言

　　我们都喜欢沿着河岸散步。
有时，我们会看到船夫的桨划破宁静的水面，那时，他们已经和船融为一体。
船夫说，想成为优秀的尾桨手是一辈子的事。
　　回顾一下在您的职业生涯中经历过的客户拜访。
您是否能够从中选出一次堪称完美的拜访呢？
如果不能，那或许是因为您做销售的时间尚短，抑或是因为您的公司没有对您进行充分的培训。
　　与琳达·理查德森相似，我从事销售行业已经30多年了。
我曾经在欧洲以及美国培训过10000多名销售人员，并且出版了18本关于销售的书籍。
我有过那些可以说是我人生中最不堪回首的销售经历，但是我从未因此而怀疑一个观点：只要方法正
确，销售其实是非常容易而且轻松的一件事。
那么怎么做呢？
琳达的书会告诉您。
　　玫琳凯·艾施曾经对我说：“大多数人在尚未奏起他们人生的乐章时就已经死去。
”我相信我们每个人出生时都带着属于我们自己的乐器。
某些人拥有一架钢琴，某些人拥有一套架子鼓，而某些人则带着他们的单簧管。
找到最适合自己的乐器是我们的使命，然后我们要学着用它演奏得比别人更好。
　　很多人会问：“销售是与生俱来的能力，还是后天培养的技能？
”这是一个没有意义的问题。
我们都是出生后不断受到各种的影响，才成为此时此刻的我们。
如果要问，这个问题应该是：我如何能够把现在的我变成这个圈子里的高手？
相对于先天条件很好但是后天不努力的销售人员来说，那些天赋不佳，却对销售充满热情的人更可能
获得成功。
很多人抱怨：“如果我先天条件再好些，我会花更多的时间来发挥我的特长。
”其实这些就是玫琳凯·艾施所说的那些注定在死去时还未能奏起他们人生乐章的人。
　　我们再看一看船夫。
只拥有一只桨是无法使船前进的。
如果说通过训练而逐渐提高的天赋是一只桨，那么另外一只则是要清楚地了解自己。
两只桨的同步一致才能够使船前行。
　　《超级销售就这几招》是帮助我们利用已有的条件。
它会强化您在客户拜访时的销售意识，会帮助您发挥个人的特点以及发掘新的客户并且巩固客户关系
。
这就是完美，很不可思议却一举多得。
　　杰哈德·葛史汪德纳　　《销售力》创始人兼出版商
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内容概要

作者用&ldquo;五步法&rdquo;阐释了迄今为止最成功的销售模式，书中涉及并包含了成功销售的各个
方面及因素，书中所给出的建议对于一位销售人员来说可以作为每天实用而且实际的积累。
 如果一位销售人员能够借鉴&ldquo;五步法&rdquo;，那么他必将成为其所在的企业销售队伍中的佼佼
者。
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作者简介

　　琳达·理查森是一家全球性销售培训服务公司的创始人兼CEO。
作为业界公认的领导者，理查德在2006年获得了令人垂涎的“销售管理终身成就奖”，并在2007年被
业界评为“排名前20位最具影响力的人才”之一。

　　琳达出版了九本关于销售和销售管理的书，其中包括她的大部分近期作品《销售成功手册》(The
Sales Success Handbook)、《销售培训》(Sales Coaching)、《别再空谈，开始销售》(StopTelling．Start
Selling)。
她被业界及媒体广泛宣传，例如：《华尔街日报》《福布斯》《国家商业》《销售力》《?功》和《会
议委员会杂志》等。

　　琳达在宾夕法尼亚大学的沃顿商学院研究生院和沃顿商学院企业培训中心教授销售和管理课程，
在行业和客户会议中经常可以看到她演讲的身影。
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书籍目录

前言引言为何选择这本书？
步骤一：联系步骤二：深入挖掘步骤三：利用资源步骤四：解决问题步骤五：采取行动做好迅速而绝
非一般的准备你的计划
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章节摘录

版权页：插图：时间短暂，要做的工作太多拜访时，你能确定如何做开场白吗？
只要迅速就可。
迅速并不意味着匆忙地完成通话，而是在确定最佳的下一步方案时，快速采取一些非常清晰的步骤。
你需要通过已经建立的基本情感交流，预想拜访内容，调整好交谈的语气，确定以何种方式与客户交
谈。
你如何做到在这段时间内来传达一个清晰的信息给客户，而客户希望从这次拜访中得到什么呢？
不幸的是，有很多销售人员用缺乏感染力的语调匆忙开了个头。
当这次拜访很有可能达到最佳效果却甚至没有达到预定目标时，他们往往会随便开始并任由其自然结
束。
很多工作要做，但时间并不充裕。
你对目的越清楚，就越能快速达到目标。
一旦开始就确定需要做什么，对话将会更容易展开。
一旦通话开始。
就要全情投入。
联系是通话的第一阶段，需要做四件事情。
这些行动是通过专业训练得来的，是客户根据你的行为所作出的反应、采取的行动。
比如你向客户问好，他(她)也会向你问好。
你要在几分钟内完成第一阶段的四个动作(包括可能会出现很大变数的希望建立某种关系的时间)。
看起来要花些时间，但是实际上，这一阶段将会进行得很快，因为四件事情互相渗透，有时只需几句
话就可以完成。
最终你会顺利地进入下一阶段，深入探索。
一旦你尝试做这些事情，你会觉得它们就像字母表一样的顺其自然。
这对于要达到非常明确的目标的你来说，压力小了不少。
你的信息，你的语言，你的表达，完全由你。
这些对话是自然流畅的，如同实现不会偏离的任何既定的行为，是有意识的决定一样——佃前提是你
必须知道如何通过这次对话来实现最佳的效果。
正如情境所要求的，你需要作出任何必须的决定。
举例来说，如果你的客户在时间上不允许谈话继续，你就有可能会掠过感情基础的铺垫。
尽管行动要求你的谈话要朝着一定的方向开展，但它只能指导你，却不能禁锢你。
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编辑推荐

《超级销售就这几招》：世界顶尖销售顾问教您攻克销售的每一个环节，一字千金的决胜法则，5日
掌握完美销售法则。
销售员必备第一书。
“影响”您的客户！
在最短时间与客户建立亲密联系！
准确了解客户需求！
在正确的时刻行动！
有效帮助客户解决问题！

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<超级销售就这几招>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


