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《不懂销售，你就自己跑断腿》

内容概要

很多销售人员都会遇到这样的问题：
如何快速找到客户，说服他买下自己的产品和服务？
如何给客户一个消费的好理由？
怎样让准顾客愿意倾听，并且心无旁骛地和你自在交谈？
经常遭遇拒绝，被拒绝后该如何继续开展业务？
为什么简报做足一百分，却还是拿不到订单？
为什么有人很受欢迎，并且在与客户谈判后能够快速完成交易，而有人则是不太受欢迎，费尽唇舌还
是很难完成任务？
别担心，业务营销是有成功方程式可以套用的，只要掌握成功的沟通技巧，就没有搞不定的客户。台
湾资深销售大师、亚洲企管十大名嘴林有田集结30多年实战经验，教你如何展现你的影响力和说服力
，随时都派得上用场。
想要快速重塑个人形象，充分发挥自己的表达力，利用本书5大沟通法则，让你与人沟通、洽谈业务
零阻碍。

Page 2



《不懂销售，你就自己跑断腿》

作者简介

Page 3



《不懂销售，你就自己跑断腿》

书籍目录

Page 4



《不懂销售，你就自己跑断腿》

精彩短评

1、个人感觉，被10分好评忽悠了！所以给个差评，拉低一下评分！
2、介绍销售的一本很棒的指导书，让我们了解销售，了解销售的理念，了解销售的技巧，了解销售
的方方面面，从而达到能够在从事销售这个行业中立于不败之地。这本书中很多实用的例子会让我们
受益匪浅，即便你不从事销售行业，也能够看出一些为人处世的学问以及一些做人的道理，所以说这
是一本很棒的书！
3、喜欢
4、对于销售人员来说，这本书无疑是销售圣经。无论是刚从事销售工作的菜鸟级人员还是历经商场
身经百历的销售大咖来说，都是一本不错的读物。本书从认识自我，推销自我，树立自信开始；到接
触客户的倾听、反馈、到感同身受；再到高段位的销售服务，经营关系，层层递进。每个阶段，作者
都给出了详细的锻炼方程式，可以指导你练习、提升。基于本身业务，书中有句话我是很有体会的：
目前正处于服务经济时代，产品仅仅是提供服务的载体，而服务才是企业获得利润的主要来源。想想
，随着制造业的不断智能化，互联网经济的去地域化，地域资源优势将不断的被弱化，取而代之的反
而是定制化、个性化的商品和贴心的增值服务。所以营销工作将变得越来越具有弹性，对个人素质的
要求也将越来越高。
5、看到封面简单的几行有关林有田的介绍，对本书有所期待，但又怕包装过度，里面全是口号式的
成功鸡汤。看到作者序，写的诚恳又务实，不是当下某些营销类图书，把没啥业绩的人包装为成功“
老师”，然后配一张高大上的个人西装照，说的要么是老生常谈，要么是没有实战经验。我要的是干
货，要的是实操。
销售有人认为很简单，只要口齿伶俐就可以了，大众也错觉认为，外向型性格的人更适合做。作者以
他多年的亲身销售经历，告诉我们，实际上，成功的销售无关个性、外貌、背景。。。你只要按着他
这些简单又具实操性的方法，学中做，做中学，任何人都可以做好销售，销售商品，销售你自己。
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章节试读

1、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第6页

        沟通是一种乘数的效果，你的观念、创意、事实、情感、点子及真功夫若要发挥到极致，那自是
得沟通才行。需索事情往往就败在双方沟通不良，进而导致前功尽弃。

2、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第185页

        利用“SPIN询问模型”找出顾客的需求，“SPIN询问模型”程序如下：1.利用现有问题进行询问
；2.利用发现困难问题进行询问；3.利用牵连问题进行询问；4.利用明确价值问题进行询问。

3、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第41页

        “觉得自己不够好，离成功还有一些距离，这其实全部来自于过度的自我期待。”

4、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第91页

        给人完美第一印象的操作方法：1、首次拜访客户，随时保持最佳状态；2、佛要金装，人要衣装
；3、讲求递送名片的艺术，让印象加分；4、用十五秒赢得第一印象（4C法
：Confidence/control/contribution/connection）；五、培养个人魅力只需二十一天。

5、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第59页

        要让顾客喜欢上你的开场白，你的开场白就必须具有冲击力、有价值性、有预谋性甚至有预见性
。渴望成为好倾听者的技巧：1.鼓励对方先开口；2.活用肢体语言；3.听出他的关键词；4.暗中回顾对
方说过的话，厘清重点并做结论。

6、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第153页

        顾客选购产品的三个考虑：我为什么要买？我为什么要现在买？我为什么要买你的东西？

7、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第110页

        一、反复暗示（一般人只要反复接受到相同的刺激，都很容易引起注意和产生兴趣）；二、吉利
暗示（正面的暗示更容易被他人接受）；三、利用权威暗示。

8、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第22页

        “不管市场是否景气，身为专业营销人必须体悟自身的核心价值，你存在的唯一理由就是营造迷
人、美好且动人的顾客体验，让顾客愿意付费感受这些体验，然后让你和公司获得好口碑，借此获利
。”

9、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第110页

        “我常告诉营销人员，你的业绩高低不全然控制在客观环境里，有九成是存在于你两耳之间的脑
海中。所以，你最好在和顾客谈话前，先做好“我一定能够做成这笔买卖”的必胜准备。”

10、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第37页
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        “说起在生活和工作上，举凡在开发客户、约访、沟通和谈判等过程中，相信大家都曾经遇过吃
闭门羹、被泼冷水的窘境，这时，拥有犹如钻石一般坚硬不可侵犯的信心自然显得格外重要。”

11、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第73页

        “一般说来，一个人的感情或意见，都会在说话方式中表露无遗，只要仔细揣摩，即使是弦外之
音，也能从说话的帘幕下逐渐透出来。”

12、《不懂销售，你就自己跑断腿》的笔记-第120页

        莎士比亚在《皆大欢喜》中曾写道：“我们成长成熟的任务就是展现生命的不屈。”
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