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前言

　　1988年，有人让我写一本有关销售的书，当时我的生意做得非常顺利，而且在这个领域也做了多
年的培训工作。
我不是一个职业作家，但是我知道如何享受挑战。
我的书架上有300多本商务图书，其中绝大多数我都没有读过，因为读这些书让我觉得太辛苦了，有人
跟我说过从商务图书中获利的只有那些印刷厂和出版社。
这种说法让我非常难过，因为确实有些商务书曾带给我巨大的灵感。
然而，我不得不承认，阅读我书架上的大部分书简直是既无聊又耗时的事。
所以，我决定写一本比较容易阅读的书，当然更重要的是这本书能帮助读者取得卓越的成效，从而在
专业销售领域赢利。
　　《赢在销售》就是在这种情况下写出来的。
现在已经出到第三版了，其中包括一些有关销售的最新技巧。
这本书被翻译成26种语言，不断再版。
很明显，这本书已成为那些想成为销售高手的人必读的作品。
读过这本书的人，提高了他们的销售技能，从而使他们获得更多的利润。
每当这些人给我写邮件告诉我他们成功的消息时，我都备感荣幸。
在《赢在销售》出版之后，有关销售的书我又写了4本，分别是《成功的动因》、《为自己演讲》、
《为自我而赢》、《赢在交流》。
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内容概要

　　在当今商业社会中，每个人都需要赢得新的生意，不管他们是不是销售团队中的一员。
《做生意其实是搞定人》针对那些深知销售的重要性、但缺乏专业培训或销售勇气的人，帮助他们进
行高效的销售活动。
理查德?丹尼是世界上最负盛名的销售大师，他能让你摆脱对销售的恐惧，告诉你要做什么、如何去做
。
《做生意其实是搞定人》完全体现了丹尼的风格，自始至终点都在激励和启发你，使你拥有获得成功
的能力和自信。
书中对销售的每一个主题都进行了详细的讨论，包括：
　　◎简单便捷的取胜诀窍
　　◎成功地进行陈述
　　◎如何与决策者会谈
　　◎价格不是最低时如何获得订单
　　◎如何让顾客热心为你推荐
　　◎如何约见客户
　　◎如何打败竞争对手
　　◎提供卓越的客户关怀
　　《做生意其实是搞定人》来自丹尼多年的经验积累，充溢着远见卓识。
不管你在公司处于什么职位，丹尼都能帮助你获得所需的技巧和策略，最大化你的赢利能力。
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作者简介

理查德·丹尼是一位极为成功的商人，也是英国最负盛名的商业演说家，他的演讲不仅能够激励、启
发和教育听众，而且能让听众在实际操作中受益。
在过去的20多年里，他一直在和全世界的人们分享他的成功理念。
作为一位广受欢迎的激励型演讲家，他已经成为国际培洲圈里的神话。
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
商务培训居于全球领先地位。
理查德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。
此外，他还是英国一家电信公司的董事长。

理查德是全球畅销书《赢在销售》的作者，他还著有《成功的动因》、《赢在交流》、《为自我而赢
》等图书。
他的作品被翻译成了26种浯言，在46个国家销售，全球销量逾两百万册。

理查德还是一名电台主持、作家。
已婚，有四子，热爱多种体育项目。
在他的陈述中穿插着逸闻趣事，轻松又幽默。
他总是讲大白话，在逗乐听众方面有着神奇的能力，是一位才情卓绝的沟通专家。
除了富有主题演讲的经验外，理查德还经常担任会议主席和主讲人。
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书籍目录

前言
第一章 立即着手积极主动地寻找客户
　没有销售就没有一切
　每年你都会流失一些客户
　随时有人想“偷”走你的客户
　成功的销售是让消费者买得更满意
第二章 记住：方法越简单，越初级，越容易成功
　增加客户数量：因为你会流失一些客户
　提高平均交易额：向老客户推荐相关产品
　增加客户回头率：让客户清楚地感受到你的关注
　收购：千万不要做没用的事情
　加价：不要害怕这种快速获利的办法
　免费试用：可以吸引新客户
　产品交换：很方便
　优惠券：现金面额更有吸引力
　向老客户预售：可以体现你对老客户的重视
第三章 把站在客户的立场去看问题变成习惯
　把脚穿进客户的鞋里去体会一下客户的感受
　至少应该成为你自己愿意打交道的生意人
　很多人只从自己喜欢的人那里买东西
第四章 善于使用你最珍贵的资产——时间
　是欲望而不是能力决定成败
　把时间尽可能多地留给你所珍视的事情
　世界上最简单的绩效管理程序
　思考是任务清单的必选项目
第五章 良好的第一印象对今后的交往相当重要l
　着装要符合潜在客户的品味
　肢体语言在交流中所占的比重超过90％
第六章 怎样才能让鱼儿上钩l
　用合适的鱼饵来引诱合适的鱼
　约见客户的第一步：你想和什么人做生意
第二步：用什么方式进行第一次接触
第七章 第一次和新客户会面要注意什么
　对于询问要快速反应
　明确自己此行的目的
　正确地提向：启发对方的需求，
　积极地聆听：让倾听成为表达的两倍
　少分析问题的原因，多提解决问题的方案
　对初次会面要有所期待
　初次会面的5种结果
第八章 感谢每一次“不”
　“不”的意思只是“暂时不”而已
　珍惜“目前不行”清单上的每一个机会
　千万不要轻信“我会考虑的”
第九章 恰当的表达是确保成交最重要的因素
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　对方想要什么，你就卖什么
　写提案的几个小诀窍
　现场这样解释提案才有效
　成功陈述的6个步骤
　充分准备并且相信自己所说的
第十章 标价过低是愚蠢的行为
　71％的人不会拒绝更贵的选择
　一定要对你的价格保持信心!
　最愚蠢的错误就是价格不对称
　在价格谈判上不能太软弱
第十一章 真正的客户服务能带来丰厚的利润
　什么才是真正的客户服务而不是你的工作
　不要轻易对客户承诺什么
　可能引起客户投诉的原因
　为什么客户不再光临
　真诚地接受客人的投诉
　能超出客户的预期才是最有效的客户服务
　与那些你重视的客户每周至少联系一次
第十二章 保持赚钱和自我满足的平衡
　远离“富贵病”
　珍惜已经拥有的那些东西
　不管怎样都不要以金钱为目标
　只要经常想着某事就能让它变成现实
　不要给自己和他人灌输负面的想法
第十三章 导致无法成功的21个不良习惯
　让你迅速失败的21个不良行为
　真正的座右铭
　失败并非致命
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章节摘录
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媒体关注与评论
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