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前言

格兰特·汤普森下了飞机朝行李提领处走去，这时他注意到左边出现一位举着“汤普森”牌子的豪华
轿车司机。
这位司机接过行李带路，格兰特跟在后面。
啊，享受贵宾般待遇的感觉原来是这样！
比起普通的接机服务——飞机降落、拦出租或是挤上一辆通往汽车租赁公司的有轨电车，这可真是好
太多了。
    仅是被提名“年度销售冠军”就已经获得如此高级别的待遇，如果是真正的销售冠军会是怎样一番
情境呢？
飞去夏威夷逗留一星期。
还不错！
假如今晚的销售冠军就是格兰特自己会怎样呢？
格兰特向后靠在柔软的真皮座椅椅背上，给自己倒了杯喝的，然后翻开报纸让自己放松下来。
而此时司机绕到驾驶座一侧，钻进车里。
    格兰特浏览了一下新闻标题，然后滑开了手机。
“维尔？
”    “你已经到了吗？
”    “快了。
我在去酒店的路上。
你在哪儿呢？
”格兰特道。
    “刚下飞机。
采访进行得如何？
文章什么时候发表？
他们都问了你什么问题啊？
你有没有跟他们讲在那次龙卷风过后的疏散行动中你的直升飞机是如何救了整整一家人啊？
我都等不及文章发表了。
这事儿他们是不是只采访了你一个人啊？
”    “我是不是可以选择性地回答你的问题啊？
”格兰特打趣道，“或者，以我的方式做简略回答？
”    “简略回答吧。
”    “（采访进行得）还行。
四月份（发表）。
（他们问我）我是怎样用直升飞机救了一家人的。
是的（只有我一个人）。
”    “你怎么可以这样？
”    “你能问，我就能回答嘛。
”    “我得挂电话了，要去取行李。
”    “好的。
等你到了再见吧。
”    格兰特合上手机放进外套中，看了一眼手表。
如果维尔没有错过她的航班，他们就会有四个多小时的时间可以待在一起。
维尔是一家软件公司的资深销售代表。
她总能参透航空公司的信息幌子，清楚知道哪些航班是要准点起飞的，哪些航班是要延误的。
她会到的。
他自顾自地点点头，以便让自己放心。
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    格兰特打开公文包，掏出放在里面的一个小方盒，小心翼翼地打开了盒盖。
还在。
对于格兰特将要问及的。
重要问题”，维尔毫不知情。
他的最重要问题已经有了答案，尽管一路上他还在尝试可尝试的不同解答方式。
自从目睹了辛达与癌症对抗长达两年后离开人世，长时间以来，如何迈出这一步一直困扰着格兰特。
然而，当他一旦下定决心要作出承诺，他就等不及要赶紧把这件事儿给办了。
    他的思绪又飘到了那篇即将在全行业最权威的期刊上发表的文章上，文章以他的访谈和他的产品为
主角，那将会带来更多的收获。
那是怎样的场景啊！
这份期刊已经报道了那次扣人心弦的营救行动——他的飞机将在龙卷风中受伤的一家人及时送到了医
院，救了他们的命。
    他的手机响起来：。
你好。
”    “格兰特，我是乔希·弗雷赛。
你现在有时间吗？
”    “当然，请问有什么事儿？
”    “是这样的。
你上周给我的关于威斯汀警察局的新直升机的提议，我原以为可行，我们只要提交到市议会进行投票
就没问题了，直升机就是我们的了。
但是不可能这么简单，对吧？
现在看起来我得赔上我的工作才行。
”    “你的意思是？
”格兰特问。
他非常喜欢这位潜在客户，他们的感情是他与市政官员长期合作，给他们培训飞机知识以及教给飞行
员如何驾驶飞机处理紧急情况的时候建立起来的。
实际上，让维尔激动不已的那篇文章就特别强调，之所以能救下这么多人，是因为他们的飞机采用了
一项新设计。
    格兰特喜欢销售能够改变人们的工作或生活方式的产品，他还有一个理想是成为战斗机飞行员——
把飞机卖给市政府和医院之后，他就是这么说的。
在把产品卖给客户之前，他会从客户的角度思考自己的产品如何发挥作用。
这样做完全出于一种热情——对飞机、对维尔的热情。
    格兰特结束了与乔希的通话，没有忘记给乔希一些如何避开政府机构办公室政治陷阱的建议。
    这也是另一个让他喜欢这份工作的原因——帮助像乔希－弗雷赛这样的客户做好他们自己的事情。
乔希虽然专业技术过硬，性格却比较懦弱。
对于这样的客户，格兰特不得不巧妙地帮助他们调整举止和语言。
不过他自己并不怕麻烦，销售员的工作在某种程度上与心理医师异曲同工。
    司机把轿车停在宾馆门前，格兰特下了车。
来到前台，他报出名字，发现有人已经帮他登记房间了，而且房间里摆着一只漂亮的果篮，篮中的香
蕉上有张卡片，写着“祝贺你成为佼佼者”。
    格兰特看看手表，时间足够他打几个电话，然后睡一小会儿，之后他就要穿起正装参加盛大的开幕
仪式。
语音信箱中的最后一条留言正是他期待已久的：“你得到合同了，医院主管们订下了三架飞机。
”    格兰特跳下床：“太好了！
”他准备给维尔打电话，但突然想起她肯定刚上飞机。
好的，冷静，很快大家都会知道的！
他一边告诫自己，一边回到床上。
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    获奖、媒体报道、客户心目中的英雄、让自己热情无限的产品——他是怎么做到这一切的？
    格兰特是从最底层做起的，他从不放弃。
直到现在，他还是亲自负责营销工作，还是每天都要开发潜在客户，与客户讨论最佳的销售方案，通
过协商获得双赢，不断提高技巧和策略，每天关注各种创新的主意。
    本书中的建议和指导将帮助你成为格兰特那样的成功销售员。
    那些身处各行各业的销售员成功的共同原因是，他们能够不断地提高销售能力并合理运用自己的知
识。
就像格兰特·汤普森前往夏威夷参加领奖那样，赢家总是自己事业的主宰，优秀的销售人员也不例外
。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<训练销售冠军>>

内容概要

《训练销售冠军:世界500强公司"从接触到签单"的432条超级销售秘籍》以与同类销售图书不同的形式
满足了销售人员的实战需求，没有陷入冗长的销售理论和销售模式解读的误区，而是简单直白的列举
了432条销售技巧和最好的实践方式，涵盖了销售知识的每个方面，易读、易学、易用。

作者融入了从事销售和沟通咨询培训工作21年来高度成功的见解，为销售人员诠释了如下内容：如何
进行渠道、时间和业务范围管理；如何与客户进行咨询式谈话；如何准备产品或服务的销售陈述；如
何应对10种常见难题，缔结销售；如何应对10种典型难缠客户；如何协商建立长期合作关系；如何与
客户方企业的高管打交道；如何运用口头营销、书面营销和网络营销方式进行自我营销，创造销售机
会；如何自我激励。

《训练销售冠军:世界500强公司"从接触到签单"的432条超级销售秘籍》不仅适用于各行业产品销售人
员，也同样会让金融、咨询、会计、律师、医疗等服务行业的专业人士受益匪浅，值得反复阅读。
目标读者：各行各业销售人员、销售培训讲师及负有销售责任的专业人士。
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作者简介
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书籍目录

这里出发，那里到达 第一章渠道、时间与业务范围管理 潜在客户的评估 潜在客户的研究 分配时间 第
二章咨询式谈话 第三章准备产品和服务的销售陈述 选择容易记忆和有说服力的语言 第四章获得承诺
与缔结销售 对于价格的担忧 应对客户过早砍价问题 应对客户有需要为更为紧急的项目投入资金的问
题 应对客户曾有不快经历的问题 应对风险问题 应对产品或服务存在不足的问题 应对客户对其他供应
商有一定忠诚度的问题 应对客户太忙的问题 应对客户不便说出的担忧 常规指南：缔结销售 指南：挽
救即将失去的生意 第五章协商建立长期合作关系 第六章与难缠的客户打交道 隐居型客户 敌意型客户 
无权型客户 拖延型客户 暴君型客户 不胜任型客户 万事通型客户 抱怨型客户 协调型客户 自由型客户 
第七章与客户方公司的高级主管打交道 第八章自我营销与创造销售机会 社交媒体 演讲 直邮、电子邮
件、业务通讯和网页的内容撰写人际联络 第九章自我激励
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章节摘录

版权页：   与处于组织高层的潜在客户联系有如下优势： 销售周期会大为缩短，因为决策者已经授权
购买； 身为主管的高层人士掌控更多的预算； 公司主管具有一定的远见，能够充分理解你提出的解
决方案对其整个组织所产生的影响； 公司主管能够抓住机会并对采用你的产品所带来的风险具有一定
的承受能力。
 虽然与处于组织高层的潜在客户联系看起来是实现销售目标的最佳方式，但是也并非没有弊端： 管
理者可能脱离基层，对实际问题以及组织对产品的需要不够了解； 因为脱离基层，所以公司高管无法
对实际困难感同身受，他们不明白应该尽快作出决定，容易本末倒置或者把决策权交给专门的团队或
委员会； 你可能在办公室政治方面碰钉子，例如，公司高管已经有了自己喜欢的供应商或者建立了一
定的工作关系，因此谢绝了你的提议，根本不给你说服他的机会； 越过职务较低的人员直接与高层主
管联系可能会破坏其公司内部的关系，导致具体执行者不支持项目计划。
 综上所述，在寻找和辨别最佳潜在客户时，请务必充分考虑利弊问题，不要只看到一时的利益。
 建议8：向因不满意而停止购买的客户道歉，恢复订单。
 最好的潜在客户也许是你过去的客户。
然而有的销售人员却把不活跃的客户当成“过期食品”而弃之不理，其实他们有可能以最快的速度为
你带来生意。
如果过去的客户对你的产品或服务感到不满，请勇于承担责任，告诉他们情况已经改变了，努力争取
再次与他们合作的机会。
 与这样的客户保持联系——即使他们目前并不迫切需要你的东西。
自从他们最后一次购买你的产品之后，是否添加了一些他们不知道的产品或服务？
这些东西也许能够满足他们的新需求。
毕竟，他们符合你的潜在客户归类要求，否则过去不会成为你的客户。
 如果客户暂时停止或者忘记了购买，请重新与其建立联系——可能很容易就能做到。
 但是，要注意避免这种类型的自我介绍：“我是负责与您联络的新客服代表。
”一些想要重新与老客户建立联系的公司通常会重新委派一名客服代表给客户打电话进行自我介绍：
“您好，杰克，我是史密森联合公司的阿曼达·洛弗尔。
我是负责与您联络的新客服主管。
请允许我做一下详细的自我介绍。
” “谁？
你说的是哪家公司？
” 如果对方是很久没与你合作的客户，他们也许早就不把自己当成你的客户。
即便不是这样，他们也不太可能仍然认识或记得过去与他们联络的客服代表。
他们并不在意自己是否记得，而且更不关心你公司是否换了新的联系人。
他们的想法是：“你为什么要浪费时间来给我打电话，告诉我你被委派与我有什么关系？
”无论你打电话告诉他们，你们公司的餐厅推出了新菜品，还是白宫西翼的电梯坏了，他们都不会感
兴趣。
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