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内容概要

本书是销售培训师、畅销书作者史蒂芬·谢夫曼的又一力作，书中告诉销售员如何让自己的销售演示
清晰明了、深刻有效，从而吸引住客户，达成交易。
作者从销售演示的过程、演示前的准备工作、演示过程中的注意事项几个方面详细介绍销售演示中可
能遇到的问题，并且在书的最后部分描述了一些失败的演示案例以及销售员可以从中学习的经验教训
。
    书中所介绍的内容，都是作者多年从事销售以及销售人员培训工作实际经历的总结，对销售人员非
常实用。
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作者简介

史蒂芬·谢夫曼，目前任D.E.I.连锁培训系统的总裁。
（D.E.I.连锁培训系统是全球知名的培训企业。
）他曾为美国电话电报公司、摩托罗拉公司、美国纽约化学银行、制造商汉诺威信托公司等机构的50
多万名销售员做过培训。
史蒂芬·谢夫曼出版过多部销售方面的畅销书，如《电话销售与成交技巧》、《成功实现销售》等。
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章节摘录

　　1　销售演示和销售过程　　销售的规则　　销售的规则　　也许你听说过这么一个老掉牙的说
法——公司业务的80％来源于其20％的顾客（别感到惊讶，有人叫它80／20规则）。
　　我不知道这个说法是否正确，不过，照那么说的话，公司80％的业务是由20％的销售人员产生的
。
　　至于这些数据是否精确都无关紧要，说实话，我对此也深感怀疑。
但它基本上没错。
干过销售的人都知道，公司的销售队伍实际上是由两个极不平等的团体组成的。
其中，小之又小的那个团体由能干的销售员组成，而庞大无比的那个团体则全都是守株待兔者，这真
是令人感到可悲。
　　过去的30年里我一直在对销售人员进行培训。
我计算过，我培训过的人不少于50万。
这期间我发现了成功的人——也就是能干的销售员——和失败的人之间的差别其实很细微，两者的区
别到底是什么呢？
其一就是渴望。
　　顶级销售员极其渴望能做成交易，就像迈克尔·乔丹渴望，不，应该是在重重压力下抢到球，然
后下决心将它穿过对手们的双臂而直入球筐一样。
这是一种上天赐予的才能，无论是体育，还是你自己的梦想，它是学不来的。
这种才能你要么有，要么就没有。
多加练习有助于你发挥出自己所有的潜力，但潜力是深深根植于你的DNA的。
　　导致成败差距还有一个因素，它和渴望同样重要，但不同的是，它可以通过学习而获得。
简单地说，就是对销售过程的了解。
这是什么意思呢？
也就是说，签订合同仅仅是长途跋涉的最后一步。
但是在你到达这最后一步之前，还有很多步要走，而路途可能崎岖艰难。
所以，你一定要明白，肯定会有一种比较容易而又合情合理的方法引领你迈开步伐，最终取得订单。
　　我要告诉你一个好消息：既然你买了这本书，说明你很渴望成为一名销售勇士。
你明白销售可不是和对方迅速握个手就能完事的。
想到这儿我感到非常开心。
　　（我得说明一下，如果这本书是你从图书馆或同事那里借来的，而你也正在认真阅读，我也很高
兴——只不过高兴的程度略低一点。
）　　事实上，世界上没有万能的销售方法。
该怎么做是由你所出售的产品、产品价格、销售流程以及客户的购买习惯综合决定的。
它不仅跟你在市场上所处的位置相关，别人在市场上的位置也很重要。
　　不过，就算考虑到所有的因素，包括你公司的规模，或是客户公司的规模等一切的一切，做销售
还是有世界通用的规则的。
　　规则之一　　销售员必须面对的最大障碍并非竞争、价格或者送货安排，而是惯性，也就是所谓
的习惯成自然。
要知道，你的客户已经做了很多年生意了，除非出现了重大问题，否则他还是会按他所习惯的方式继
续做下去，这是很自然的事情。
而你的工作就是要设法改变潜在客户的思维定势，向他证明你出售的东西更好、更便宜，按时送货的
几率更大，这一切都值得让他放弃过去的习惯，做出改变。
　　规则之二　　不光客户会习惯成自然，销售人员也一样。
面对不同的客户，如果他们的讲解一成不变，演示如出一辙，那还是没用。
　　就说几周前，某位销售员来到我家，那是我们初次见面。
我们互相握手才刚坐下，他就立刻给我来了个既详细又完整的产品演示⋯⋯那可是87张PowerPoint的
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幻灯片啊。
　　我不知道该怎么办。
看到第二张幻灯片时，我就已经知道他要卖什么了。
可他不知道我想要买什么。
他自始至终没问过我一个问题，他以为我会被他的幻灯片弄得晕晕乎乎，可是我没有。
　　要是我想说服别人买我的商品的话，我所做的演示一定是对他们有意义的，而不是那种与他们毫
无关系，笼统概括的展示。
　　规则之三　　作为一名优秀的销售员，他的目标不是完成交易——我是说“当时”。
当然了，销售的最终目标就是完成交易，但销售是一个过程。
就好比农民播了种，可能庄稼没成熟他就去收割，那他就白费工夫了。
　　规则之四　　销售人员最大的敌人是时间。
时间有限，你必须学会如何正确地寻找客户，以此来提高你成功的几率，这样你不仅会有很多面谈机
会，面谈成功几率也会比较大。
　　规则之五　　你的潜在客户可以帮助你。
多数人都乐于助人，问到点子上，你就会找到开启成功的钥匙。
是的，我知道，这听起来像是句格言警句，但这并不意味着它没道理啊。
　本章之后的内容主要讲的都是销售过程的一个方面：销售演示。
　　无疑，它是销售过程的关键步骤，但它并　　非存在于真空之中，而是一系列步骤积累　　而成
的最高点。
　　我会简明扼要地对销售的每一步一遍又一遍地进行讨论。
你最好把这些规则当成咒语来念，每天醒来的时候念，每天睡觉之前也要念，那你就一定能搞定所有
的交易，到时候可别忘了谢谢我！
　　1.买下这本书比向别人借好。
　　2.你不可能教别人做销售。
你要么是销售员，要么不是。
说你是销售员，也就是说你是一个极其渴望完成交易的人。
不过，你可以学习销售过程。
了解并遵循销售过程并不一定能将你变成一名更好的销售员，但至少能帮你促成更多的交易。
　　3.很难说销售过程的各个部分孰重孰轻，它们都是相互联系的。
因此，你不能说打陌生电话比做演示重要或是不重要。
如果你打陌生电话不成功，你就压根没机会做演示。
如果你做的演示枯燥无味，陌生电话打得再好也没用。
不过，有一点是肯定的，如果你改不了老习惯，如果你总是忍不住要不断放映幻灯片，如果你不拿起
电话开始行动，那你大概是想去车管局工作吧。
　　4.请谨记，你的敌人不是竞争对手，而是习惯。
你要让你的潜在客户明白，如果换你作为他们的供货商，他们会觉得跟你在一起更舒服，而不是说让
他们袖手旁观，什么也不用做。
　　5.每天的工作时间是有限的，一定要精打细算。
　　6.你最好买下这本书，比向别人借要好。
不过，这一点你早就知道了。
促成每笔交易　　知道埃德·维耶斯图尔斯这个人吗？
他是美国目前最顶尖的登山家，他最显赫的事迹是在没有氧气瓶的辅助下，成功登上世界超过8 000米
的、最高的14座山峰。
他是怎么做到的呢？
（这里我们先撇开另一个问题：为什么他能做到？
）　　他总是从后往前来制定自己的登山计划。
也就是说，他从山顶开始计算。
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维耶斯图尔斯计算出应该何时下山，才能在天黑之前安全回到营地。
算好了这个时间，他就会一不，是他才会——决定登山的时间。
　　比如说，他必须在下午两点下山才能安全回营。
那么他就必须在凌晨一点出发。
如果天气不好，他就会取消当天的计划，直到第二天，甚至是第三天。
耐心是跨越最高山峰的必备素质。
请你记住：维耶斯图尔斯曾经多次说过，他的目标不是登顶，而是返回山下。
　　所有登过山的人都知道——是那些登山的人跟我说的，因为攀登珠穆朗玛峰不是我的人生目标—
—那是最耗费体力而又捉摸不定的运动，很多因素你都无法控制。
登山会耗尽你的体力，所以维耶斯图尔斯不会浪费自己的精力，在登山途中都忧心忡忡，担忧自己是
否能成功。
　　当你精疲力尽的时候，面对这么大的挑战很容易泄气。
所以，维耶斯图尔斯没有局限于那个看似很难实现的目标，而是给自己设定一个一个逐步的目标。
他将大的目标分解成若干个容易实现的小目标，比如说，下一步要到达100米之外的岩石处，或者，迈
出下一步。
　　我说这些是因为我认为销售和登山有诸多相似之处，销售人员可以从维耶斯图尔斯的方法中学到
很多非常有用的东西。
　　明白我的意思的吗？
　　从后往前做工作　　除非你明白成功的构成因素，否则你无法制定出战斗计划。
　　优秀的销售员在同客户或潜在客户会面之前，首先要考虑自己的目标。
一般来说，他们的目标是达成交易，但也不一定都是。
有时候是要稳住刚刚更换了供货商的客户，或者是想让对方增加订货量，也有可能是想让对方购买其
他产品。
　　无论是哪种情况，为了达到目标，你都需要做演示（正是本书要讲的）。
但是，关于如何做演示以及对谁做演示，都必须提前做好调查，与客户进行充分的面谈。
　　把握重点　　现在，你已经确定了目标。
从后往前做，就是说在你决定如何实现目标之后，就开始计划向前走，一心一意去完成交易，是吗？
你错了！
　　你的重点应该放在下一个步骤上，销售是个过程，只重视最终结果会使你遗忘掉一些很重要的东
西。
　　而且，如果你不慎走了弯路，想得太远会让你非常沮丧。
　　举个例子吧，比如说你的目标是与一位大厂商签订合同。
如果你能说服对方使用你的产品或服务，你肯定能得到价值数百万美元的订单。
你脑袋瓜里那点贪念让你眼前立刻浮现出美味的鸡尾酒或和你的爱人在威基基海滩漫步的浪漫画面。
　　不过，你干这一行不是一两天了，你应该明白在签订合同之前不能太过乐观。
所以，你开始考虑你的销售演示该怎么做。
再往前想，思考你与对方的首次会面。
想象要向他提哪些问题，这些问题都是你必须要收集并加入到最后的演示中去的，演示成功的话，你
就可以去檀香山了，说不定还能在附近哪个岛屿玩上一个礼拜呢。
　　但我要说的是：所有美事都是白日做梦，你老想着签合同，要是你连初次会面这一关都过不了可
怎么办呢？
所以，想和对方签合同是很自然的，但是你应该将注意力集中在下一步上，不管下一步到底是什么。
也许下一步是和采购部经理第二次会面，也许是去参观对方工厂，与产品的终端用户见面，也许是去
公司总部与销售高级副总裁会面（并征求他的意见）。
　　无论下一步是什么，都是你应该关注的重点。
2006年维耶斯图尔斯出版了一本描述自己登山历险的书——《攀登无捷径》（NDShortcuts to the Top）
，我这一章也应该叫“销售无捷径”。
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因为这才是本章的重点，你必须踏实认真地走好销售的每一步，你才能达到最终的目标——成交一笔
大买卖。
　　耐心是必备的素质　　跟埃德·维耶斯图尔斯登山的时候一样，你会发现情况并非总如你想象的
。
有时你不得不放慢脚步。
我有一位客户，他曾经有机会与一家规模相当大的电话兼手机服务供应商成交一笔大买卖。
他到那家公司总部，与相关人员进行了初次会谈。
但不知道什么原因，对方要求他面向更多的人员做演示，而那个时候他还没准备好，他还没来得及收
集他认为必要的信息，而这些信息对于能否成功做好演示是至关重要的。
他那时要是先缓一缓就好了。
　　但事事不能总遂人愿。
所以，他当时别无选择只能硬着头皮做演示，而结果呢，正如他的猜测——他失手了。
这也是按常理可以想象得到的。
当然了，没有正确的信息，确实很难得手。
但他也并非两手空空，他给对方留下了良好的印象，只是还没好到能继续进行下面的步骤。
　　他并没有做出其他大多数（如果不是全部的话）销售员在这种情形下所做的反应。
也就是说，他没有纠缠潜在客户。
一般的销售员会打电话或留口信，要是没用，就在不同的时间打，希望对方某天能接电话，而且如果
是其他人接听电话，或是语音应答，他们绝不留口信。
　　别说你没那么做，我知道你就是这么做的。
客户只是在等待时机。
不久，他将一篇有趣的文章发送给曾经与他见过面的一个人（文章内容是他们曾经讨论过的，但与业
务毫无关联），除此之外，他什么也没做。
6个月以后，对方与他联系并签订合同，交易价值数10万美元。
　　这个故事有什么寓意呢？
这跟农民有时要休耕是一个道理。
灵活也是必备的素质　　古语说：“人算不如天算。
”变化是无法避免的。
不管你的计划多么天衣无缝，某些人或者某些事也会让它乱成一锅粥。
如果你总是抱着自己的计划不放，那么任何变故都会让你措手不及。
　　如果你不够灵活，固守自己的讲稿，要是有人突然打断你向你提问，你该怎么办呢？
你是回答问题，然后再继续呢，还是当什么也没发生，直接继续演讲？
你要那样做的话，别人就会觉得你的演讲很虚假，一切都照本宣科，事先没做好应付突发事件的准备
。
　　反过来，如果你能从容应对变化，一方面能显示出自己对这个问题熟练掌握，另一方面还能表现
出潜在客户有可能会非常重视的创造力。
　　1.顺其自然。
遵循规则和方法有助于你促成交易，它们被无数人证明在90％的情况下是有效的。
但最为可靠的规则则是“不要墨守成规”。
所以，做好应急的准备非常重要，这能让你步步顺利流畅，让客户还以为你是现代的舞王弗雷德·阿
斯泰尔呢。
　　2.要做足功课才能应付突发事件。
你要做的功课就是去了解潜在客户以及他们的需求，还要了解自己的产品和服务。
如果你已经完完全全掌握了这些，谁也无法搅乱你的计划。
　　3.坚定思想。
想达成交易，一次只能走一步。
但忘记目标，即使一步步往前走，买卖也成不了。
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　　销售的障碍　　有几条销售规则必须反复说，因为如果你不重视它们，那就是和你的上司、你的
家庭以及你的钱包过不去了。
其中最重要的一条就是：销售员要面临很多障碍。
　　首当其冲的障碍就是时间。
一天就那么点时间，只能完成那么点事情。
想要逾越这个障碍，你必须合理安排时间。
第二个障碍是习惯，我们很难让别人改习惯——销售员也不例外。
第三个障碍是急躁，也就是说，潜在客户还没做好准备就迫不及待想要达成交易。
　　大多数人认为销售是数字游戏，也就是说，你打的电话越多，你成功的几率就越大。
从某种角度来说，这样说没错。
在世界上任何一个国家，如果你站在角落里伸出手，就有人会往你手里扔钱，你站的时间越长，看见
你的人就越多，那么向你扔钱的人也就越多。
可问题是，你到底能站几个小时呢？
什么时候边际收益递减规律开始出现呢？
如果你工作了整整一天，所有可能给你钱的人都睡觉了，你即使再站三四个小时能有收获吗？
　　乞讨仅用数字游戏来形容是不确切的，销售也一样。
一般来说，一个销售员只要出面就能得到1/3的业务额，竞争占1/3，另外的1/3靠掠夺。
　　我想你大概不想成为站在角落伸手的人吧。
那么如果打再多的陌生电话也不能提高你的业务额时，什么才能提高呢？
答案是比率，也就是说，你打电话的次数与你达成交易数量之间的比率。
下面我来给你解释一下。
　　我每天打15个陌生电话，也就是说以前我从未给这15个人打过电话。
一般来说，我能打通7个并能够和其中一个预约见面。
每8个面谈我能达成一桩交易。
因此，我面谈的几率是15：1，而达成交易的比率是8：1。
　　提高比率的方法很多，最常见的就是玩数字游戏。
我每天不止打15个电话，或者一周多工作一天。
可事实上我每天都在兢兢业业地工作，每天（或者每周）都找不到更多的时间来寻找更多的客户了。
　　所以，多打电话这个方法并不实际，那么什么方法才实际呢？
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编辑推荐

　　掌握销售演示技巧，赢得更多客户和机会。
美国销售培训史蒂芬·谢夫曼最新力作销售人员必备的实用宝典。
　　在以蓝牙速度发展的商业时代，本书教会你在销售演示中牢牢吸引听众的妙招。
无论是在怎样的会议室，无论面对多么无法预知的困难，你都能游刃有余，只要你学会——制
作PowerPoint演示文稿的注意事项。
演示当天的准备工作。
一对一演示和面对众多人演示的区别。
处理好听众精神不集中的情况。
保持并发展与客户的关系。
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