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前言

为什么同样是做销售，你的薪水只能勉强度日，而有的人却是赚得盆满钵满？
是你不够勤奋吗？
不是，因为你每天都在忙于拜访客户、搜集资料；是你的产品不够好吗？
不是，因为你所销售的产品的市场占有率一直名列前茅；是你的客户不需要吗？
不是，因为他在拒绝你之后明明买了其他销售员的同类产品。
那么，你业绩不佳的原因到底是什么呢？
你想过没有，很有可能是你忽视了销售中的“潜规则”。
潜规则就是那些看不见的、没有明文规定的、约定俗成的，但是又被人们广泛认同的、实际起作用的
一些规则。
当然，在销售中也有一些这样的规则，如果销售员能在销售过程中遵循这些规则，就会收到事半功倍
的效果。
我们来看下面一则销售故事。
一家跨国集团的总裁詹姆斯非常礼貌地接待了保险销售员琳达。
琳达刚一落座，总裁就告诉她，他们公司准备把这笔保险业务交给别的公司了。
“您能告诉我这是为什么吗？
”“因为他的计划虽然和你的差不多，但是价格却低得多。
”在琳达真诚的恳求下，她得到了竞争对手计划书的具体数据。
她一看就发现这份计划书有误，它有意把投保人的收益夸大了。
琳达知道如果当面指出错误肯定会遭到总裁的误会，她想出另一个办法。
她说：“我能用您的电话吗？
”总裁有些吃惊，但还是同意了琳达的请求。
琳达接着说：“您能不能到另一部分机上听听我们的谈话？
”总裁虽然很诧异，但还是拿起了电话，琳达接通了那位提供不准确数据的保险销售员所属公司的经
理。
然后就一些问题与那位经理进行了核对。
结果可想而知，总裁通过这一番对话之后明白了一切。
几天之后，总裁便与琳达签了保单。
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内容概要

为什么你的口才很棒，业绩却一般？
为什么你的产品一流，却始终遭到拒绝？
为什么你频频拜访客户，却还是离成交差了一步？
    本书从销售心态、给客户的印象、与客户沟通等7个方面介绍了销售中的56条潜规则，每条规则结合
了一些小故事和实战案例，生动活泼地阐述了相应的规则与应对措施，让销售员在轻松阅读中有所收
获。
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章节摘录

我在《为什么没有业绩》一书中曾经说过“推销是一种本能”。
我们每个人从一出生就是一个销售员。
当我们呱呱坠地的时候，哭声就是最有利的销售武器。
饿了哭，困了哭，病了哭，想让妈妈抱的时候哭。
在我们的儿童时代，如果想得到一件漂亮的玩具，你会怎么做呢？
是不是首先会扮演一个好孩子赢得父母的好感，然后观察父母，如果他们的心情看起来不错，才会提
出自己的要求？
这也是一种销售。
当我们上学了，我们想尽办法博得老师的喜爱，这也是一种销售。
当我们步入社会，销售就变得更为重要了。
每一天，我们都在向别人推销自己的观念、自己的产品、自己的服务、自己的公司等，当然，更重要
的还是推销我们自己本人。
虽然我们是天生的销售员，但却不是天才的销售员。
因为我们的销售可能很巧妙，也可能很拙劣；可能经过精心设计，也可能是不自觉地流露；可能是失
败的，也可能是成功的。
那么，天才销售员是怎样练成的？
是不是只有原一平、乔·吉拉德这样的销售大师才是天才销售员，而我们就望尘莫及了呢？
（1）天才也要经过训练我们都知道，每一位获得金牌的运动员都对自己非常有信心，而问到这些信
心的来源时，他们的回答往往是“训练”。
再有资质的运动员，如果没有接受过科学的训练，也无法成为杰出的选手。
销售员也同样如此。
每一个想成为顶尖销售员的人，都需要不断地提升自身的职业素养及职业技能。
途径之一就是积极地参与训练，通过一些表达能力、交际能力、销售技巧等的培训，使自己的专业技
能获得提升，并且增加自己的自信。
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编辑推荐

《销售潜规则》：规则3：销售没有第三种结果．不是成功就是失败规则14：很多时候．客户的拒绝只
是一种习惯规则21：你要知道客户错在哪里．但是不能告诉他错了规则33：不主动提及价格．但客户
问起时要及时应答规则56：客户是销售中的主角。
切忌喧宾夺主两岸实战销售专家共同为你解密成交背后的真相!这些销售小的潜规则你了解多少?规则1
我们都是天生的销售员，却不是天才的销售员规则10：见面就谈销售话题，容易遭到拒绝规则20：人
们不喜欢被推销．但却热衷于购买规则28：找到客户需要的理由．而不是你推销的理由规则43激情不
在，动力便不在，业绩便不在
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