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前言

有商业的地方，就有销售。
一个优秀的销售员是公司、企业最为宝贵的资产，实践证明，大凡成功的企业家、管理者，都有过成
功的销售经验，或者靠做销售起家。
因为销售可以改变入、磨炼人，甚至成就人。
    但销售却是门槛低、不容易做好的一门职业。
销售员中99％是失败者和平庸者，只有1％的人能够获得成功。
其中的理由很简单，绝大多数人在无数次的失败后绝望地放弃了，还有一部分人终因吃不了那份苦半
途而废，只有那些痴迷于竞争和挑战、渴望享受成功的喜悦、顽强而执著地坚持到底的极少数人，在
历尽千辛万苦以后才能站在新的起点，成就自己的销售人生。
    所以，选择销售，就是选择执著，选择挑战，选择成功。
    经常听到销售人员抱怨：订单难成，业绩难升！
一提到订单，更是让许多销售人员头皮发麻，脚发软。
要知道，一次成功的推销不是一个偶然发生的故事，它是学习、计划以及一个销售代表的知识和技巧
运用的结果。
因为销售是可以学习的，只要方法正确，把握住销售的核心——搞定了人，就可以搞定客户，搞定销
售。
    顶级的销售员没有顶级的智慧，有的只是简单的方法！
不管你是销售新人，还是一名老销售员、老业务员，从现在开始，要学会用简单的销售方法去提升自
己的销售力，改为自己的销售人生。
    也许你依然打着领带、穿着西装，手提公文包，不分寒署，行色匆匆却目色茫然地穿梭于闹市、楼
宇；    也许你像“幽灵”一样，日出而作，日落而息，心力交瘁了一天，还要躲在床上拍着脑门为痛
失客户懊恼不已；    也许你依旧逢人便是客，坚持发扬“跑断腿，磨破嘴”的精神，如痴如狂地进行
着精神与肉体上的双重修炼：    一个累坏了的销售员也是一个差劲的销售员。
《销售真的很简单——“搞定”了人就搞定了销售》将告诉你顶级销售员是如何用简单的方法完成复
杂的交易的。
    本书没有空洞乏味的理论教条，也没有泛泛而谈的陈词滥调，而是更多地从心理视角层层深入，步
步展开，以通俗易懂的文字，辅以丰富的事例，进行精辟的方法讲解。
各个章节逻辑次序分明，语言平实，并对各节要点进行了精要提示，便于掌握与学习。
    本书提出的各种方法、技巧、谋略简单实用，可操作性强，是销售人员不可多得实用读本。
同时，本书也适合其他各类人员参考，如，导购员、营业员、促销员、门店老板，以及商场的管理者
等。
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内容概要

销售，是销售人员与客户之间心与心的互动。
销售的最高境界不是把产品“推”出去，而是把客户“引”进来！
只有学会观察，学会换位思考，销售员才能轻易地洞察顾客的心理，赢得顾客的信任，达到成交的目
的。

李平编著的《销售真的很简单(搞定了人就搞定了销售)》从人的心理视角层层深入，步步展开，以通
俗易懂的文字，辅以丰富的事例，进行精辟的方法讲解。
《销售真的很简单(搞定了人就搞定了销售)》是一本让销售变得顺其自然，从而创造出骄人销售业绩
的图书。
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章节摘录

版权页：   成功销售从拒绝开始 销售是从拒绝开始的，而拒绝又是从第一次电话约见客户开始。
通常是你一接通对方电话，还没等你把自己的意思讲清楚，对方便会以“我很忙，没有时间”等借口
把你拒绝了。
面对诸如此类的客户，许多销售员的舌头马上会变硬。
接下来就不知如何应对了。
 如果是你，你该怎么办呢？
 这在销售行业里被称为“软钉子”，那么该如何拔除这个“软钉子”呢？
 1.让他做道选择题 首先，不管对方说什么，你自己心里要冷静。
如果对方说自己没空，你可以说： “某总，正因为我知道您很忙，所以才打电话来跟您约个时间。
我不会耽误您很多时间，只要几分钟就可以了。
您看，是明天上午还是明天下午我来拜访您？
” 如果对方说明天没时间，那事情就好办了。
你可以接着问：“那您看是后天还是大后天我过来拜访您？
”这样，你就占据了主动，因为现在不是见不见面的问题了，而是安排什么时候见面的问题。
 有的客户一听你是来推销产品的，会本能地告诉你：“我对这个不感兴趣，你找其他公司吧。
”遇到这种情况，你可以这么说：“您不感兴趣，也没有关系，就当了解一个信息，我不会耽误您很
多时间，只要几分钟就可以了。
您看，是明天上午还是明天下午我过来拜访您？
”当然，你也可以这么说： “某总，您这么说我能理解，如果我不了解的东西，我也不会感兴趣，所
以，我想最多占用您几分钟的时间，介绍一下我们的产品，我相信，在您真正了解这个产品之后，您
会感兴趣的。
您看，是明天上午还是下午我过来拜访您？
” 当然，有些客户是非常精明的，他不会做你给他出的选择题，也不直接拒绝你，而是说：“你先传
个资料过来，我们研究一下，再跟你联系。
”结果你等到头发白了，也不会得到任何回音。
 作为销售员，千万不要相信客户与你主动联系的话。
但在这种情况下你也不能太过大意，最好先判断一下对方是不是在敷衍你，你可以这么说：“好，我
现在就传过去，也请你们尽快研究。
星期五我正好路过你们那里，顺便也拜访一下您，听听您的意见。
”或者说：“好，我知道您事情也比较多，干脆这样，星期五，我再打电话过来。
” 总之，在这个时候一定要保持一颗平常心，如果对方有意向，能够约见成功固然好，你就此可以确
定时间地点，进入下一步“面谈”。
如果对方没有意向，约见失败，这也很正常，不必太在意。
 2.创造意外的机会 当你几次提出成交都被拒绝后，不要气馁，还要争取最后的机会。
如，可以利用与客户告辞的机会做些文章，也可以随机创造一些意外机会。
 一位推销员到一家日化厂推销塑料垫片，眼看厂长就要下逐客令了，他有意将自已发明的国际时差钟
露出来——这是用各国国旗替代常见的时针分针的挂钟，立即吸引住了厂长，尤其是当厂长得知这只
钟多次获奖，并已在申请了一些国家专利时，顿时对他热情起来。
这位推销员借此机会叩开了成功的大门。
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媒体关注与评论

　　一位好听众，不仅到处受人欢迎，而且能够比其他人知道得更多。
在推销初期，有效的聆听和提问技巧会让他获得更多的信息，他会因此而赢得更多的交易机会。
 　　——著名心理学家 威尔逊·米兹纳 　　　　肯定的想法不迫使你做任何事情，但它比消极的想
法更能帮你把任何事情做好。
因此。
推销员只有去掉自己头脑中的固有的观念和消极的想法，才能实现高业绩。
 　　——推销大师 齐格·齐格勒 　　　　不管你所遇见的是怎样的人，你都必须将他们视为真的想
向你购买商品的客户。
当你把每一个人都当作潜在客户时，通常情况下。
他们大部分都会成为你的真实客户。
 　　——推销之神 乔·吉拉德
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编辑推荐

　　传情会意，轻松与客户建立情感联系；巧妙引导，迅速化拒绝为认可和信赖。
　　经济的发展，便捷的通讯以及电脑的普及，使销售行业的推销手段和渠道有了长足的发展。
但不管手段及渠道怎样，销售最终还是要与人打交道。
读懂顾客的心，是抓住成交的关键。
　　销售其实就是一门人际交往的学问，销售中的各种问题，都与人有着千丝万缕的联系。
成功的销售员不一定最会说话，但他一定懂得怎样“搞定”人。
《销售真的很简单》是让你迅速提升业绩，从平庸走向优秀，从销售“菜鸟”走向销售精英的最佳读
本。
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名人推荐

一位好听众，不仅到处受人欢迎，而且能够比其他人知道得更多。
在推销初期，有效的聆听和提问技巧会让他获得更多的信息，他会因此而赢得更多的交易机会。
 ——著名心理学家 威尔逊·米兹纳 肯定的想法不迫使你做任何事情，但它比消极的想法更能帮你把
任何事情做好。
因此。
推销员只有去掉自己头脑中的固有的观念和消极的想法，才能实现高业绩。
 ——推销大师 齐格·齐格勒 不管你所遇见的是怎样的人，你都必须将他们视为真的想向你购买商品
的客户。
当你把每一个人都当作潜在客户时，通常情况下。
他们大部分都会成为你的真实客户。
 ——推销之神 乔·吉拉德
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