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前言

我撰写本书的初衷在于从专业角度指导销售员的实际工作。
通过阅读本书，可以培训最出色的销售员。
大多数研究人员认为，培养出优秀的销售员很难，培养出明星销售员难上加难。
英国很多管理人员并没有给销售员以足够的重视。
甚至有人认为可以不用聘请销售员。
诚然，产品质量在销售过程中起着非常重要的作用，但是如果没有销售员向顾客指明其中的价值，产
品便很难顺利销售出去。
管理者们对于销售工作的歧视使销售员不愿公开自己的身份，他们宁愿说自己是某个领域的顾问。
无论你是否承认，目前的事实是，任何一个行业都需要销售员。
各行各业的人们努力寻找着机会，竞争变得越来越激烈。
如果你根本不知道销售是什么，那么很难在激烈的竞争中立足。
要生存，就必须主动销售，聘请职业销售员开拓市场，这是未来世界的发展趋势。
第一章中我曾提到人们天生善于销售，但这并不意味着每个人都可以成为出色的职业销售员。
你需要进一步学习。
在这里我想分享给销售员的并非什么奇特的技巧，而是帮助你达成交易的理念。
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内容概要

理查德·丹尼是全球最负盛名的销售大师之一，他的著作帮助成千上万的销售人员成为了明星人物，
现在你也加入这个行列了。
这本书以直白、通俗易懂的方式，教你如何将成功销售的技巧融入到生活中。
比如，与人交流、说服别人与你做生意、消除客户的顾虑，等等。
他让你摆脱对销售的恐惧，告诉你需要做什么、如何去做。
这本书完全体现了丹尼的风格，在他的陈述中穿插着逸闻趣事，轻松而又幽默，自始至终都在激励和
启发你，使你获得成功的能力和自信。
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作者简介

　　理查德·丹尼是英国一位极为成功的商人，也是最负盛名的商业演说家，他的演讲不仅激励、启
发了听众，还让他们在实际生活中颇为受益。
在过去的20多年中，他一直在和全世界的人们分享他的成功理念。
作为一位极具魅力的讲师，理查德已经成为国际培训圈里的神话。
他是理查德·丹尼集团的董事长。
该集团在销售力、领导力、管理能力、客户关怀、业务增长等方面的商务培训居全球领先地位。
此外，他既是英国职业销售资格认证和领导与管理资格认证机构的创始人，也是英国一家电信公司的
董事长。

　　《赢在销售》(京华出版社，2010.7)是理查德最畅销的一_本著作，他还著有《换个思维找客户》
、《成功的动因》、《赢在交流》、《为自我而赢》等图书。
其作品被翻译成了26种语言，在46个国家销售，全球销量逾两百万册。
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章节摘录

插图：所谓正确的行动是指人们勤奋的劳动以及为了实现目标付出的所有努力。
正确的思想是指客观看待现实并且能够对未来进行科学预测，形成科学协调的目标体系，并且在头脑
中描绘出实现目标的计划。
运气好往往具有偶然性，它是你在博彩中偶然的收益、投资债券过程中的持续增长以及赌球时的胜利
。
如果人们把注意力过分集中在运气上，就会忽略主观努力。
运气带来的机会固然重要，但行动对于成功的重要性远胜过运气。
只有将目标致力于行动，好运气才会真正眷顾你。
（4）相信自己才能赢得他人的信任你应当确信自己能够实现目标，因为如果你对自己没有信心的话
，就很难赢得他人的信任。
当你确信自己能够将目标实现，便会积极看待眼前的一切不如意，坦然接受现实，隐忍坚强着渡过重
重危机。
既然想要实现目标，就永远都不要说“我可能难以做到”，这种消极态度会令你置身险境。
它的最大危害在于将头脑中的创造性抹杀，于是人的思维变得混乱，毫无头绪，开始安于现状不思进
取起来。
我们应当珍惜自己，看重自己，把自我存在视作人生的宝贵财富。
这不容置疑，所有投资中最有价值的投资是对个人的投资，只有自己在心智与能力上真正强大了，才
能维持生计并把生活创造得更好。
只有自己过得幸福，才有能力给予亲人、爱人更多物质以及精神上的关怀。
可很多人不明白这个道理，真正想要对自己投资的人少之又少。
为爱车花掉150英镑的维修费对于有车之人不足为奇。
因为汽车如果不经常维护的话，就很可能出现问题，导致无法正常使用。
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媒体关注与评论

“最职业的销售艺术大师。
”　　——美国《时代》周刊英国久负盛名的激励大师。
　　——《每日邮报》百万富翁缔造者。
　　——《伯明翰邮报》可读性强，效果直接⋯⋯他展示了如何在实际销售中获得成功的完美艺术。
　　——《培训》杂志销售技巧方面最畅销的图书之一。
它在寻找新客户、赢得竞争、达成交易等方面提供了最有价值的建议。
　　——国际互联网络公司世纪保险集团区域经理，迄今为止，有关销售的最好的一本书。
　　——托尼·杜宾斯
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编辑推荐

《赢在销售:销售冠军的17堂必修课》：全球销售培训畅销书。
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