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前言

可以说销售人员是世界上最忙碌的一群人。
他们不分寒暑穿梭于熙熙攘攘的人流中，周而复始地重复着联系客户、拜访客户、拿到订单的过程，
他们为了心中的梦想满怀希望地去寻找客户却又遭遇拒绝铩羽而归。
这样状态带给销售人员的是巨大的心理压力和生活压力。
订单是销售人员的生命。
但是被繁重的订单任务折磨得死去活来之后，很多销售人员一提到订单就会头皮发麻。
对于销售人员，能否获得领导的赏识、得到晋升很大程度上取决于订单的数量和质量。
其实，赢得客户订单并不难，难就难在你能否抓住销售过程中的每一个细节，每一处技巧，并将其付
诸实践。
销售工作是一个充满挑战又蕴含着艰辛的职业，是一个依靠个人智慧与交际能力竞争的职业。
但这决不意味着在销售领域中你很容易成为佼佼者，如果你忽视了客户的需求，如果你在销售陈述中
表现得不够专业，如果你不能让你的客户喜欢你、对你满意，就不要想订单的事儿了。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<用脑抢订单>>

内容概要

　　《用脑抢订单：多快好省拿订单》就是为在工作中停滞不前、渴望有进一步提升的销售人员和初
入销售行业、不知如何拓展自己业务的新手们量身打造。
教你面对不同的客户该采取怎样的对策，如何完美地处理客户异议等，最终赢得客户的信任，多快好
省拿订单。
　　我国至少有6500万销售人员在奔波劳碌，你是否想成为其中的精英人物?要成为销售精英，仅仅靠
热情远远不够，你要具备全面、出众的个人素质；高超的与人沟通的能力、自我控制的能力；精准的
判断能力和超乎常人的应变能力。
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章节摘录

有一家效益相当好的大公司，决定进一步扩大经营规模，高薪招聘营销主管。
广告一打出来，报名者云集。
　面对众多应聘者，招聘工作的负责人说：“相马不如赛马。
为了能选拔出高素质的营销人员，我们出一道实践性的试题：就是想办法把木梳尽量多地卖给和尚。
”　绝大多数应聘者感到困惑不解，甚至愤怒：出家人剃度为僧，要木梳有何用？
岂不是神经错乱，拿人开涮？
过一会儿，应聘者接连拂袖而去，几乎散尽。
最后只剩下三个应聘者：小尹、小石和小钱。
负责人对剩下的这三个应聘者交待：“以10日为限，届时请各位将销售成果向我汇报。
”10日期到。
负责人问小尹：“卖出多少？
”答：“一把。
”“怎么卖的？
”小尹讲述了历尽的辛苦，以及受到众和尚的指责和追打的委屈。
好在下山途中遇到一个小和尚一边晒太阳，一边使劲挠着又脏又厚的头皮。
小伊灵机一动，赶忙递上了木梳，小和尚用后满心欢喜，于是买下一把。
负责人又问小石：“卖出多少？
”答：“10把。
”“怎么卖的？
”小石说他去了一座名山古寺。
由于山高风大，进香者的头发都被吹乱了。
小石找到了寺院的住持说：“蓬头垢面是对佛的不敬。
应在每座庙的香案前放把木梳，供善男信女梳理鬓发。
”住持采纳了小石的建议。
那山共有10座庙，于是买下了10把木梳。
负责人又问小钱：“卖出多少？
”答：“1000把。
”负责人惊问：“怎么卖的？
”小钱说他到一个颇具盛名、香火极旺的深山宝刹，朝圣者如云，施主络绎不绝。
小钱对住持说：“凡来进香朝拜者，多有一颗虔诚之心，宝刹应有所回赠，以做纪念，保佑其平安吉
祥，鼓励其多做善事。
我有一批木梳，你道法超群，可先刻上‘积善梳’三个字，然后便可做赠品。
”住持大喜，立即买下1000把木梳，并请小钱小住几天，共同出席了首次赠送“积善梳”的仪式。
得到“积善梳”的施主与香客，很是高兴，一传十，十传百，朝圣者更多，香火也更旺。
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编辑推荐

订单是销售人员的一切，巧拿订单，需要智勇双全。
《用脑抢订单:多快好省拿订单》从销售准备时间、销售实施过程到销售成交阶段，对你进行全方位包
装，提高你的业绩，教你如何修炼成销售大师!销售技巧和能力的培养需要经过反复实践，我们提供了
更多的方法、更多的实例，让你轻松掌握销售技巧，★你想更轻松省力的拿到订单吗？
★你想知道你的销售过程中有一些不必要的步骤吗？
★当你准备与大客户打交道时，你知道应该如何入手吗？
★《用脑抢订单:多快好省拿订单》为你解析！
身为销售员，你必须清楚地知道你的销售目标、销售人群，了解你所销售的产品，你的客户，分析当
前的销售进程和即将开展的销售策略⋯⋯。
销售是一项用脑的工作，只有掌握全局，才能更快更好地拿到更多订单。
从现在开始，训练自己吧！
你也能成为销售能手！
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