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内容概要

　　来自美国经过２０多年彻底检验并证明行之有效的销售方法。
　　销售是一项科学，其法则可以被任何一个有一般智力的人掌握。
作为一项科学，它对人的本质做了深入的研究，伴随而来的一套法则经过了研究与实践，对日常生活
非常实用。
　　与任何一项科学一样，它也在不断变化，挑战一些旧的假设，包容新的发现，适应新的形势。
在《高效销售法》中，你将发现经过检验并被证明行之有效的最佳技巧与具的挑战性的概念融合在一
起，在新的销售环境中对许多销售人员会带来积极影响。
　　简来说，本书可以分为三部分，每个部分都详细介绍了销售中的有效战略：　　有效战略一：提
高你对客户的影响力　　该部分研究了每年美国前20%的销售人员的销售额占全部销售额80%的原因
。
你将了解到，如何才能拥有有成功的销售人员对客户的那种影响力，以及如何利用这种影响力来大幅
度改善你的销售业绩。
　　有效战略二：掌握高效销售技巧　　在这部分里，我们向介绍了一套非常有效的六种措施体系，
该体系涉及到销售活动的每个方面——从潜在客户分析到完成交易。
该体系非常简单，你用最少的精力和时间就可以掌握；它非常全面，你可以准确地知道下一步要做什
么；它非常有效，你会不明白以前为什么还要尝试其他的方法。
　　有效战略三：如何掌握个人管理技巧　　本书的最后一部分主要介绍了职业销售人员如何通过管
理他们的全部生活来管理他们的职业。
你将学会如何利用最业的付出赚取更多的钱，以及如何充分享受你所做的每一件事情。
　　综合来看，高效销售法是最有效、最令人心服、最富建设性的方法。
它经过20多年的发展，得到彻底检验并被证明行之有效。
通过运用我们在书中提到的简单方法，全美的许多雪佛兰经销商已经把他们的潜在客户成功率由过去
的17%提高到了40%。
　　如果你对我谈到的高效销售法能够给你带来的好处感到非常兴奋，那就开始读这本书吧。
　　高效销售法（Highimpactselling）为销售培训指出了一条新的发展方向——该方向已经得到了相当
多的美国大型公司的认可。
　　不论是刚刚从事销售的人员，还是经验丰富的销售人员，都会发现高效销法体系
（Highimpactsellingsystem）实用、简单而且非常有效。
它所进述的技巧与知识几乎可以让你在任何地方、任何时候把任何东西卖给任何人。
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间获得更多的成果    如何保护你的黄金时段    一、为了更好地管理时间而调查你的需求    二、直接满
足你自己的时间习惯    三、探索发现你浪费时间的行为    四、应用时间管理技巧于你的销售职业生涯   
五、确信你自己能够控制你的时间    六、实现对时间的有效管理第十二章如何利用热情的力量赚钱    
一、什么是热情    二、如何培养并保持热情    回顾
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章节摘录

书摘　　你必须制定一项计划　　没有计划的激励只会带来挫折。
你为自己制定目标，并为此努力，然而却好像永远也不会成功。
你开始怀疑你所销售产品的价值，开始怀疑你自己的能力，开始怀疑自己是否应该做一个销售人员。
有时好像感觉宁愿做其他任何事情也不愿意接触客户。
　　你也可能曾经相当成功，但是现在遇到了萧条时期；你的销售业绩非常不错，但是无法突破达到
更高水平。
　　如果你曾经有过这样的感觉，那么我敢打赌，你一定是遇到了下面两个问题中的一个：　　你没
有简单有效的销售制度。
　　你没有准确执行销售计划。
　　在我执教大学橄榄球队时，我发现我的球队能够不断取得胜利的原因是：1．制定一项简单有效
的“比赛计划”，该计划可以最大程度地利用队员的技术；2．我的队员坚定不移地按此计划训练，
他们在训练时从不考虑他们在做什么；3．坚持按照计划中的每个细节进行训练。
　　我对这项“比赛计划”的信任程度越高，我的队员对它的信任程度就越高，我们就越坚定不移地
执行它，我们赢得的比赛也就越多。
就是这么简单!　　运用同一种模式，就可能成功地进行销售。
如果你想成为公司或行业内业绩一直领先的人，你就会发现高效销售法体系这项“比赛计划”既易于
学习，又切合实际!　　学起来简单，记起来容易　　这一体系包括从寻找潜在客户到最后成交的六项
显而易见的措施，每一措施都可以用一个常见的词语表达。
　　1．调查(Investigate)　　2．会见(Meet)　　3．探索(Probe)　　4．应用(Apply)　　5.确信
（Convince)　　6.完结(Tie it up)　　把每项措施的首位字母连在一起，就是IMPACT，这是我们称之
为“高效销售法”的原因所在。
　　高效销售法并非千篇一律　　只有那些业绩处于平均水平以下的销售人员才会进行千篇一律的销
售宣讲。
实际上，对于今天受过教育并且时刻保持警觉的消费者来说，他们这样做显得非常无礼。
很多消费者可以说是职业购买人。
　 　　而且，这样做完全忽视了让才华出众的销售人员拜访潜在客户所带来的最大优势——个人与个
人直接联系所具有的优势。
通过对比，我们可以看到高效销售法中的战略思想，按照这种战略，任何销售人员都可以把任何东西
卖给任何人。
　　“谁需要它呢?”有些人会说，“我只是听听而已。
”不幸的是，这些说“我只是听听而已”的人当中，许多人只是动了动嘴，失去了许多成交的机会。
其实他们完全可以按一项简单实用的计划达成交易。
　　这种计划可以被称为“前后一致的系统性战略”。
这是一种在适当的时候、以适当的方式、自动做适当的事情的绝佳方法。
　　一旦学会了这种计划并实践几次以后，在实施时你就不用再想你正在做什么。
这意味着你可以自由自在地关注交易过程中最重要的因素——客户。
　　努力适应，不要放弃这项计划　　当然，每个客户都是不同的，本书的第一部分是向大家展示这
个事实的重要性。
因此，听起来好像我在建议你执行一项体系时采用完全不同的方式。
为了有助于你理解这两个概念之间的相容性，我们先用橄榄球做一下类推。
　　我们队的每一场比赛都有其独特的特点。
每个对手的风格都不一样，队员的能力也互不相同，我们的一些关键球员偶尔会不在状态，而其他球
员则会时不时地灵光一现。
P44-45
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媒体关注与评论

书评运用本书所介绍的下述三种有效战略，你可以在销售中获得三大成功：    1、提高你对客户的影响
力；    2、掌握高效销售技巧；    3、改善你的个人管理技术；    不论你是刚刚接触销售工作，还是经验
十分丰富，你都会发现“布鲁克斯法”（Brooks method）简单实用、易于操作，而且非常用效。
    高效销售法（High impact selling）为销售培训指出了一条新的发展方向——该方向已经得到了相当多
的美国大型公司的认可。
    不论是刚刚从事销售的人员，还是经验丰富的销售人员，都会发现高效销法体系（High impact selling
system）实用、简单而且非常有效。
它所进述的技巧与知识几乎可以让你在任何地方、任何时候把任何东西卖给任何人。
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编辑推荐

　　来自美国经过20多年彻底检验并证明行之有效的销售方法——高效销售法。
不论是刚刚从事销售的人员，还是经验丰富的销售人员，都会发现高效销售法体系（High impact
selling system)实用、简单而且非常有效。
它所讲述的技巧与知识几乎可以让你在任何地方，任何时候把任何东西卖给任何人。
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