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前言

　　我始终在想，一个作者如果他的作品不能带给读者朋友一些新的、有用的东西，那就是浪费读者
朋友的时间和生命，那就是在犯罪。
我热切地希望我所出版的每一本书都能对你有所帮助，这是我最大的期望和心愿。
同时，我真诚地请读者朋友一起来帮助我完成这一份期望和心愿。
　　我所出版的每本书都意在传播一种新颖的观念与技巧。
比如《一分钟说服》传播的是推销话术，《如何赢得顾客的心》传播的是顾客服务，《人脉关系大赢
家》传播的是人脉销售。
因为这些书都是以全新的理念、别样的方法、浅显易懂的语言、灵活的形式来写作，所以就有了“第
三只眼看营销”这一总的概念。
它最大的特点就是简单、生动、有趣、有效、做得到。
　　当然，这本《销售寓言：听销售大师说销售故事》也是意在传播一种新的销售理念，那就是轻松
销售，乐在销售。
　　现在是一个竞争相当激烈的时代，所有的顾客都变得非常精明，推销员面临的压力、挫折会越来
越大。
而且，推销是世界上最艰难的工作之一，充满许多不确定因素，在这种环境下，有许多推销员要么丢
械弃甲，要么庸庸碌碌，他们已经身心疲惫，他们迫切希望自己能够轻松地推销，轻松地获得订单，
轻松地提升业绩。
　　轻松推销、乐在推销有两个重要观点需要了解：一是运用一些人性化的推销技巧来使自己的销售
变得更轻松，也更有成果，从而使自己更有成就感，更喜欢销售这行职业，更大的激发潜能。
二是以轻松的心情来推销，传递给顾客一些轻松的信息。
创造一个轻松的销售环境。
　　本书以一种讲故事的形式来阐述推销的技巧和方法。
本书中，桑迪是一位虚拟化、理想化的人物，是一个非常重要的人物，他在本书中的角色是世界一流
销售训练大师，同时也是一家国际企管咨询公司总裁。
他为数十万名销售人员做过培训，成绩斐然。
他以轻松的口吻阐述了他自己使用过、证实有效的一些方法。
这些技巧和方法使“我”从一个业绩挂零的推销新手一跃而成为一流的销售高手，全行业的TopSales
。
我想这些技巧对“我”有用，对你应该会更有用。
　　成功是靠别人而不是靠自己。
因此在这里可以说我的每一份成就或是进步都离不开读者朋友的支持。
再一次谢谢你们，祝你们的人生更灿烂，事业更辉煌。
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内容概要

本书以一种讲故事的形式来阐述推销的观念、技巧和方法。
    本书人物性格鲜明。
情节曲折动人。
作者以清新的笔触完美的演绎了最完善的销售流程。
    本书中，桑迪是一位虚拟化、理想化的人物，是一个非常重要的人物，他在本书中的角色是世界一
流销售训练大师。
同时也是一家国际企管咨询公司总裁。
他为数十万名销售人员做过培训，成绩斐然。
他以轻松的口吻阐述了他自己使用过、证实有效的一些技巧和方法，并教会了我。
这些技巧和方法使“我”从一个业绩挂零的推销新手一跃而成为一名一流的销售高手，全行业
的TopsaIes。
我想这些技巧和方法对“我”有用，相信对你会更有用。
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作者简介

天宇商业畅销书作者市场营销专家互联网研究者畅销书：《一分钟说服》《如何赢得顾客的心》《人
脉关系大赢家》《拒绝平庸》《销售寓言》作者
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书籍目录

第1章  心态决定一切    ——如何建立一流的销售心态？
第2章  到有鱼的地方去钓鱼    ——如何大量地开发客源？
第3章  顶尖销售员头脑里有目标，其他人则只有愿望    ——如何设定目标并达成目标？
第4章  顾客买的不是产品，而是你的服务精神和态度    ——如何推销你自己？
第5章  你所销售的任何产品，首先自己要使用    ——说服别人之前先要说服自己第6章  把自己打扮成
销售顾问的样子    ——如何为成功而穿着？
第7章  要成为一名销售心理学家    ——如何运用心理学进行推销？
第8章  要让马饮水，先让马吃盐    ——如何创造顾客的需求？
第9章  推销员应该是一个爱心天使    ——如何使自己的推销遍地开花？
第10章  不推销产品，推销产品带给顾客的好处    ——如何进行产品介绍？
第11章  世上没有人愿意被说服，惟一能说服的是他自己    ——如何更顾客自己说服自己？
第12章  世界上最动听的语言是赞美    ——为什么说推销从赞美开始？
第13章  电话是用来约访而不是用来成交的    ——如何打通秘书这道关？
第14章  用事实说话，用感情推销    ——如何增加顾客对你的信赖感？
第15章  不推销产品，而要推销概念    ——什么是概念式推销？
第16章  顶尖的销售员首先是一名人脉关系专家    ——如何建立一流的人脉？
第17章  成交：推销的压轴好戏    ——什么是世界上最伟大的10项成交法则？
第18章  顾客写的赞美函是最有用的推销工具    ——如何运用你的推销工具？
第19章  应该帮助顾客解决问题而不是制造问题    ——什么是解决顾客问题的最佳方法？
第20章  顶尖推销员永远不停止学习    ——如何以对的方法学习对的内容？
第21章  推销中最重要的一个字是‘问”    ——如何问对问题？
第22章  世上只有完美的团队，没有完美的个人    ——如何管理好你的销售团队？
第23章  销售就是把话说出去，把钱收回来    ——如何巩固成交？
第24章  好处要加起来说，价格要分开来说    ——什么是世界上最棒的报价策略？
第25章  打好销售太极拳    ——如何处理顾客的反对意见？
第26章  笑是最好的推销    ——女Ⅱ何做至0魅力行销？
第27章  打破恐惧的最好方法就是马上行动    ——如何打破对销售的恐惧？
第28章  把顾客的盖头揭开    ——如何解读顾客的购买讯息？
  誓爹蕊第29章  销售人员需要懂一点行销学    ——如何快速倍增你的业绩？
第30章  销售即服务，服务即销售    ——如何使推销变得事半功倍？
第31章  柳暗花明又一村    ——如何反败为胜？
后记

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<销售寓言>>

章节摘录

　　第6章　把自己打扮成销售顾问的样子　　——如何为成功而穿着？
　　3月15日　星期六　多云　　晚上六点半，我和桑迪在体育场门口见面。
今天，我们要观看一场一名一流歌星的演唱会。
　　7点整，演唱会准时开始，数万名歌迷翘首以待，呼唤着歌星出场。
场内灯光绚丽多彩，变幻莫测。
　　10分钟后，歌星出场了，场内顿时沸腾起来，歌星穿着一身华丽张扬的衣服，煜煜生光，吸引着
数万双眼睛。
　　桑迪说：“你知道，我为什么要让你来看这场演唱会吗？
我是要让你知道如何为成功而穿着，以及为成功而穿着是如何的重要。
”　　在推销当中，你要想赢得别人的信任，就得在穿着上使自己看上去很美，外表的魅力可以让你
处处受欢迎。
如果你是一个不修边幅的推销员，在第一印象上你就失去了主动，还谈何推销成功。
　　有许多推销员之所以丢了很多业绩，是因为他们不够注重合宜的穿着以及整洁的仪容。
　　当你的外表看起来达到最好的状态时，你的自信心会升高，你在向顾客介绍产品时也会更灵敏、
更热情。
让自己看起来光鲜亮丽需要花费时间与金钱，但这些付出和努力都会以更高的业绩来回报你。
　　“你给客户的第一印象95％是由穿着打扮而来的。
这是因为大部分的时间里，衣着遮蔽了身体的95％。
”潜能大师博思·崔西说。
　　一个人的衣着打扮表现了一个人的偏好、价值观、审美观、个性。
你的穿着向世界宣布了你是怎样的一个人。
　　一个销售人员的衣着打扮直接影响他的业绩水平，因为：　　1.适当地穿着有助提高自己的信赖
感。
　　2.顾客喜欢向类似自己的人买东西。
物以类聚法则是最能影响人类行为的一种力量。
　　班·费得文是美国保险界的传奇人物，被誉为世界上最有创意的推销员。
刚入行搞推销时，班·费得文的着装打扮非常不得体，他的业绩也很不好，公司计划开除他。
班·费得文急了，就去问他公司一位成功人士，那位成功人士说：　　“那是因为你头发修得不像个
推销员，你衣服搭配也不协调，颜色看上去非常老土。
要有好的业绩，首先要把自己打扮成一位优秀推销员的样子。
”　　“可你知道我根本打扮不起！
”班·费得文说。
　　“但你要了解那是在帮你赚钱，你不会多花一分钱的。
我建议你去找一个专营男装的老板，他会明白地告诉你如何打扮。
你这么做又省时间又省钱，干嘛不去呢？
这样更易赢得别人的信任，赚钱也就更容易了。
”那位朋友说。
　　班·费得文于是马上去一家高级美发厅，特别理了个推销员的发型。
然后又去了那位朋友所说的男装店，请服装师帮他打扮一下。
服装师认认真真地教班·费得文打领带，又帮班·费得文挑西服，以及如何选择与之相配的衬衫、袜
子、领带等。
他每挑一样，就解说为什么要挑选这种颜色、式样，还特别送班·费得文一本如何着装打扮的书。
不光如此，他又对班·费得文讲解一年中什么时候该买什么样的衣服，买哪种衣服最划算。
　　从此，班·费得文焕然一新，他的穿着打扮有了专业销售人员的样子，他推销起来也更有自信了
，他的业绩增加了2倍。
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　　有人说：“着装打扮不是万能的，但打扮不好是万万不行的。
”这话真有道理。
如果你穿着得体，会信心大增。
　　那么，成功的穿着会为我们带来什么好处呢？
　　1.质地好的贵重的衣服能够跟上潮流，也比较耐用。
　　2.显得自己是个重要的人物，别人会因此而尊重你。
　　3.可以增强自己的自信。
　　4.可以产生积极的思想。
　　5.可以得到更好的服务，更容易得到自己想要的东西。
　　那么，如何为成功而穿着呢？
　　1.把自己打扮成专业销售人员的样子，而且要是高级销售人员的样子。
　　2.在服装选择上，要讲究色彩的搭配，深蓝色或深灰色的西装配白色或浅色衬衣。
你可以试着模仿某个一流推销员的样子，而且又是你非常欣赏的那种。
　　3.准备两双有档次的皮鞋以及一套擦鞋工具，永远使你的鞋子保持完好光洁的状态。
　　4.在面见顾客之前，在镜子面前检查自己的头发是否梳整妥当。
脸上是否干净。
　　5.衣料和质地不要有太多变化。
　　6.穿深色鞋袜。
　　7.浅妆但线条清楚。
　　要确保你的穿着会对你的业务对你的人生有帮助，还有3点建议司以帮助你：　　1.买一些有关服
装以及如何成功穿着的书籍来看。
　　2.仿照一些成功人士的服装。
成功者有成功的品昧。
　　3.与一家好的服装店的服装师签合约，让他成为你的服装顾问。
　　当然，服装的穿着是根据时间、国家或地区以及你所销售的产品或服务的不同而有变化。
可以想象，保险推销员与电脑推销员的服装应该是有差别的。
　　你的穿着一定要讲究，要有一个度。
如果你穿得太精致太鲜艳或是太邋遢太随便，你会分散顾客对你的产品的注意力，这样是不利于成交
的。
假如你是位女性推销员，你也不能穿得太性感，太娇艳，因为这样会带给顾客一个你是不专业或是太
轻浮的形象。
当然，不是说你的服装价格越高，越有品质就越好，毕竟品味好和浓装是有差距的，随便和无心、俗
气和有创意是有差距的。
　　刚才我们说了成功穿着的重要性以及如何为成功而穿着，接下来我们来谈谈销售人员应该注意哪
些姿势。
这虽是题外话，但，依照经验，一个销售人员的业绩与他的姿势正确与否存在莫大的关系。
所以，谈姿势问题也是很重要的。
　　可以想象，一个销售人员庸懒地躺在椅子上，翘着二郎腿，嘴里叼一支烟，一副吊儿郎当的样子
，以斜斜的眼光看着顾客，并为顾客介绍产品，这将是多么糟糕的事情。
　　要使你的姿势得体，并有助于你的推销成交，你要做到以下几点：　　1.无论你是站着或是坐着
，都要保持腰板笔直。
　　2.你坐着的时候，不要坐在顾客的对面，而要坐在顾客的左边。
(90度的位置)　　3.坐在客户侧边时，不要靠在椅背上，要稍微往顾客方向倾斜。
　　4.你的动作不要引起顾客的忌讳。
比如，你的顾客是一对夫妇，那你的手就不要去碰顾客妻子的手或身体的任何部位，否则。
男顾客会吃醋，你的生意也就会泡汤。
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编辑推荐

　　桑迪是一位虚拟化、理想化的人物。
他在《销售寓言：听销售大师说销售故事》中的角色是一位世界一流销售训练大师！
他告诉你如何轻松销售、乐在销售。
推销是一项报酬率最高的艰难工作，也是一项报酬率最低的轻松工作。
销售专业中最重要的字就是“问”。
所有优秀的销售人员都必须具备两个特征：第一是热爱销售，第二是尊重顾客。
推销人员的发展没有尽头，尽头只存在于推销人员的心中。
　　《销售寓言：听销售大师说销售故事》以一种讲故事的形式来阐述推销的技巧和方法。
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