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前言
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内容概要

　　效率？
神速？
秒杀？
让顾客无力招架，让对手措手不及？

　　这些惯性思维是否让你的脚步越来越快，而业绩却停滞不前？
！

　　一次成功交易是销售过程和购买过程的完美结合。
两个过程中具有决定作用的是购买过程。
现在很多销售员过度追求销售效率，讲求速售，忽视购买过程，往往欲速而不达。

　　《慢一点，卖更快》作者从购买行为出发，找到销售过程与购买过程的完美结合点，提出最新、
最实用的销售理念“慢一点，卖更快”——八步销售法，用学生、医生、谈判家、农夫等八个角色全
面解析整个交易过程。

　　充分的购买分析看似拖慢了销售过程，却能帮助客户认清购买动机，尽快做出购买决定。
慢的销售过程带来的却是快的购买过程，慢一点，卖更快！
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前言：我们已经习惯了蜂拥前行
与你的客户步调一致
循序渐进读本书
与第一版的不同
这本书能带给你什么
本书适合的人群
双赢思维
第一部分 销售是因购买而生的
第一章 欲速则不达
重心在于购买而不是销售
客户更关心自己的购买过程
购买过程的8个阶段
6个最令人头疼的销售之谜
与购买过程相对应的8种角色
从客户的角度看购买
第二章 快速定位复杂销售中的决策者
复杂购买团队的成员特点
复杂购买团队的结构
内部争斗可以毁掉一笔确定的单子
至少应该避免的4大失误
第三章 面对多个决策者的销售艺术
不得不考虑的问题
复杂销售的3个技巧
找准时机抓住决策者
懂点公司政治
拿到复杂销售的单子需要技巧
第二部分 八种角色唱一出销售大戏
借助八种角色开始销售
让客户沿着购买过程不停地移动
开始销售前的准备工作
第四章 学生
虚心成为目标客户的学生
客户阶段1：变化
作为学生该如何获得对客户业务的深入了解
对客户了解比竞争对手多一点
了解企业的决策体制
让你的知识运转起来
关键点1：争取更多的初次预约
目标：一次20分钟的约谈
有效的电话
⋯⋯
第三部分 导演8种销售角色
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章节摘录

版权页：   插图：   在一项复杂销售之中，除却人际关系外，你最有力的武器就是获得的信息。
正像定义中的那样，复杂销售包含多人在内，如果只是和一个人接触，那你就放弃了一个非常有利的
武器。
你需要寻找第二位决策者，然后是第三位、第四位乃至更多。
如果你懂得慢下来寻找其他决策者，你就会对客户的真实需求了解更多，有助于让你的客户买得快一
点。
 失误二：认为需求已清楚地定义 能否赢得销售订单很大程度上取决于是否能完全了解客户的需求，
但可千万别指望客户会自己主动把这项工作完成。
迈克尔·M.隆巴多和罗伯特·W.伊辛格的管理层用书《提高自己——发展与指导指南》中引述很多不
同研究成果。
结论是：90％以上的中层管理人员存在的问题是不明确，既没有搞懂问题的实质是什么，也没有得出
明确的结论。
而且一个人在组织里地位越高，这个问题就越严重。
 不明确意味着复杂购买团队中的多个参与者对问题和方案的定义各不相同。
你可以把这种缺乏工作明确性的状态变为你的优势，前提是你能接近团队中的多位成员，而且在过程
中让他们认识到不同的人看待问题或机会的方式各有不同，那时再解决不明确的状态，使客户对他们
的现状有更明确、完整的印象，对他们的问题和机会有更深人的理解。
你得到的内部消息会极大地增加赢得销售的概率，因为九成以上的销售员是靠准确把握客户的问题而
胜出的。
 失误三：见到高层却无话可说 当今的销售读物充满着大量如何向高层人员（首席执行官、财务总监
、首席信息官等）销售的内容。
但不幸的是，太多的销售员把注意力放在如何接近高层人员，但真的见到这些人时却发现讲不出什么
有价值的东西。
他们不能谈笑自如是因为对客户存在的商业问题缺乏深入的理解。
 与通常的观点相左，如果你与第一位决策者的会谈很有成效，我认为接下来最合理的步骤应该是下到
组织底层，拜访用户进行观察并找到实际工作中的需求。
从用户层收集的有关客户问题的第一手信息将会使你面对高层时更有说服力，这对明确某些客户没有
意识到的需求来说也是一个好办法。
 失误四：与守门员树敌 守门员的主要工作可看做是阻止你“骚扰”其他复杂购买团队的成员。
如果你试图欺负行政人员等“守门员”或者绕过他们，会让局面变得更糟糕。
 要记住守门员从客户的角度来看扮演至关重要的角色，你肯定不想把他们惹恼、让他们发火，然后使
他们阻止你与团队的其他成员接近。
我的建议是善待每一位守门员，不要管他们的头衔和职位，就像你是位高层管理人员一样，循循善诱
，不疾不徐。
 如果一位守门员在你获取信息时总是充当障碍物的角色，你可能会试图绕过他，但绕过守门员常会事
与愿违，对你没有什么帮助。
所以你要做的应该是学会与他们友好相处的策略，而不是对付他们的招数，达到既维护他们的角色，
又能给你接近目标人群和获得信息的机会的目标。
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媒体关注与评论

“本书是对现代销售模式的一大突破！
凯文将为你展示如何比以往更容易、更确定地获得更大的销量。
”    ——博恩·崔西 全球顶尖销售大师    “Chally环球集团采访超过8万位B2B客户，结果发现他们对
那些能正确理解其购买需求及购买进程的销售员最为忠诚。
《慢一点，卖更快》将教给你如何成为世界级销售专家中的一员。
”    ——哈瓦德·史蒂芬斯 Chally环球集团主席兼CEO

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<《慢一点，卖更快》花旗、拜耳�>>

名人推荐
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