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内容概要

卖什么不如卖故事；卖故事不如卖帮助
一本既能提升销售业绩，又能实现自我提升的枕边书
全球一流的导购员都在学习、世界500强企业销售员自我提升的必读书
在工资微薄、体力透支、地位低下、晋升无望的零售业，她从一无所知的外行人，到每小时3000元的
销售业绩。她没有疯狂到贱卖自己，她仅仅喜欢帮助别人，她找到了一生都在追寻的真我。做一个有
价值、有激情的人，这比赚到多少业绩都重要。
《世界上最伟大的女销售员》告诉你，不拒绝各种经历的人总比没有过经历的人多那么一点儿摆脱困
境走向成功的机会！
她曾经是一名出色的新闻记者，一个收入不菲的高级白领，在经济危机时期，已是中年的她被解雇后
走进了一个从未涉足过的领域——零售行业。她要面对非常糟糕的局面：拿最低的工资、和一群综合
素质比自己低的人共事、每天以超负荷的体力挣扎、对杂乱无章的管理制度感到迷茫。但是她并没有
灰心，坚定地在零售业经历了脱胎换骨般的历练，最终，她凭借对行业知识的广泛积累和帮助他人的
精神指引，克服了工作中的重重困难，创造了连锁品牌全美销售前三的惊人销售业绩，成为互联网时
代美国零售业的真正英雄。
《世界上最伟大的女销售员》从一个销售员的坎坷遭遇折射出零售行业内当下的困境与机遇，用亲切
而富有温度的语言勾勒出移动互联时代销售人心中共同的困惑、坚持以及梦想。她的故事和经验给我
们提供的不只是销售的技巧和自我成长的方法，更多的还是作者用心传达出一个销售员对职业的忠诚
与深刻理解⋯⋯
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书籍目录

引言/ XI
第1章我在购物中心，找到安身之所/ 001
和做新闻一样，做零售会让我见到形形色色的陌生人，我知道如何与陌生人相处，我喜欢和他们打交
道，我也十分擅长做这件事。在我曾经涉足的领域之外，零售业是一片全新的天地、一个零风险的全
新起点。
第2章新工作带来新变化/ 013
平常做记者的时候，假定社会地位平等是游戏规则的一部分，那时我会毫不犹豫地介绍我自己，告诉
简宁我是她的粉丝，彬彬有礼地和她说话，可能还会问几个问题。但是现在却不行，现在不是我那么
做的时候。在这里我只是一个卖东西的售货员而已，我要维护品牌价值，默默无闻地提供帮助。
第3章适应期/ 045
几年来做自由职业的时候，我和几个编辑打交道，只要通过电子邮件这种看不出对方情绪的工具我就
能和他们一起工作。现在我的一举一动，我的面部表情，我的发型妆容，我喷的香水、戴的饰品，我
的穿着打扮，哪怕是面对最愚蠢的问题或是最粗鲁的言语的时候，我回应的速度和语气，所有这一切
都一目了然、清清楚楚，被无数的摄像头记录在案，写工作评语的时候这些都是挥之不去的证据。
第4章积累小的成功/ 069
做零售业难得的好处在于，可以将完全陌生的人快速联络起来进行有意义的交谈。通常这种联系的真
谛在于信任，无论这场交谈多么短暂，商品和卖场只不过是让两个人有机会静下心来探求并享受共同
点的纽带。
第5章有趣的挑战/ 089
不管我们这份薪水微薄、地位低下的工作表面上看来是多么枯燥平凡，这里面确实承载着某些真实需
求。这不仅仅涉及收入或是可以运用于其他行业的技巧，它还可以带给我们情感上的实实在在的满足
感。
第6章熬过衰退期/ 117
对于那些受过高等教育或是以前拿高薪的人来说，做售货员最大的挑战在于失去之前的专业身份和地
位。某些依然当全职记者的朋友会用惊恐的眼光看待我的发展轨迹。
第7章忽视和不敬/ 149
从我开始上班到辞职的那一天，我从来没感受到什么强烈的主人翁意识，我没觉得自己实际上是某个
更大范畴或是更值得期待的使命中的重要一部分。我们微薄的薪水清楚地表明，自己是那种可以随时
被抛弃的人。
第8章这份工作能杀了你/ 165
通常销售人员在工作中丧命有4种情况：被闯入店中的强盗或是扒手谋杀，尽管他们与强盗扒手素昧
平生；被工友谋杀；在工作场所被人（指的是顾客）使用某种工具谋杀；亲密伴侣之间发生争执，大
部分情况下是一名男性来到工作场所泄恨。
第9章机器上的齿轮/ 175
做一名售货员——当然对于任何大型公司来说都是如此——意味着你仅仅是大型全球机械上的一个齿
轮，从位于6个时区之外的制衣工人到同样遥不可及的首席执行官，中间有上百万人。多一个售货员
或少一个售货员，完全没有关系。
第10章没有人指望你会留下来/ 189
没有人想要感到自己是个没有价值的人，但是在公司看似重视员工价值的虚假外壳之下，就算一个人
有激情，也很快会被消磨殆尽。
第11章来自地狱的顾客/ 197
每次有人挑衅我们的时候，我们都必须不以为意，继续干活儿。我们和顾客之间的联系究竟有多深，
难道那些顾客都是带着情绪来购物的？开始的时候我们友好地互相打招呼，但是几分钟之内他们就可
能威胁要向公司投诉。真的很累人，几年来，这样的情况越来越多，我们要和突发事件打交道。怪不
得我们都开始关闭自己的情感大门，做出虚伪的友好状，只有在私底下才表露出真实情感。你必须这
么做。
第12章寻求新的生活/ 217
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现在我已经52岁了，我需要重新审视自己，在自己曾经最得心应手的专业领域里，应该有一个属于我
的位置，在大部分时间里，这里依然是我的乐土。
结语/ 243
致谢/247
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章节摘录

忽视和不敬从我开始上班到辞职的那一天，我从来没感受到什么强烈的主人翁意识，我没觉得自己实
际上是某个更大范畴或是更值得期待的使命中的重要一部分。我们微薄的薪水清楚地表明，自己是那
种可以随时被抛弃的人。一天晚上我失控了。完全控制不住，一发不可收拾。所有衣服都放在主储藏
室里，有些摆在架子上，有些放在盒子里。我需要找的那件夹克正好挂在我的头顶上。那时是下午7
点，仓储员已经下班了。他们上班的时候，这些年轻的小伙子很乐意像个钢铁工人一样轻便快速地爬
上爬下找东西。现在我们得自己爬上去翻箱倒柜，然后把找到的东西扔下去或是拿下来。我找到了店
里面两根钩衣竿中的一根，拉长钩子顶端去够夹克，不过还是没够到。夹克紧紧地缠在一起，你都没
办法分开它们，架子上既没记号又没标签，我不知道这些夹克的尺码，也不知道自己需要的那个尺码
是不是在。唯一可行的办法就是爬上去，翻箱倒柜地找一通。储藏室是店里面少有的几处没有安装摄
像头的地方。一年前我的右肩膀做了手术，之后进行了几个月的理疗，这时依然疼得厉害。储藏室里
这些衣服的摆放方式让人火大，任何像我这种身高的人只有不停地伸着胳臂才能够得着衣服，累得我
筋疲力尽。为什么公司会让我们的工作变得这么费劲？难道是因为所有的经理都是男性，他们高高大
大、身材强壮？为什么商店的设计者没有考虑到身材矮小的员工的难处？还是因为那些制定货架图模
板的公司头头们，他们为了确保最大销售额而安排了卖场上的一切？难道管事的人当中就没人注意到
这些、没人关心这些吗？我受够了这一切。从来没有人告诉我们，为什么这里会乱成一团，为什么货
物要这么摆放，为什么始终无视我们想要舒舒坦坦、快速高效工作的需求。我的心中燃起一股无名火
，公司那种自以为是的态度刺痛了我，他们想当然地以为我们要么忍着，要么辞职，反正很快就会有
下一个懒人来顶替这个位子。盛怒之下，我拿起竿子砸向一个金属架，这是我唯一能够想到的发泄沮
丧情绪的方式。我觉得自己简直疯了，在重重障碍面前还傻乎乎的力求把工作干好。我觉得只有自己
一个人在那里费尽心力把工作做到最好。如果我的工友同样沮丧的话，他们要么辞职，要么什么也不
说。经理们显然并不在乎，就算在乎，他们也不会表现出来，而且也没有能力改变什么。地区经理菲
尔每隔几周就会来到专卖店，他飘然而入飘然而出，决意要从乔身上和我们的工作中挑刺儿，却从来
没问过自己可以做点儿什么来帮助大家更好地工作。我从来不知道一根竿子值多少钱。我根本不在乎
。当！当！当！不堪一击的金属架子终于断了，中间耷拉着，像是一截湿稻草。自己的蛮行让我震惊
，我庆幸没有人看到，同时我也为自己大发脾气而深深自责，我把自己情绪失控的证据远远藏在几个
盒子后面。我质问彼得——我们那个暴躁的销售主管，我曾和他在假日季吵了一架——为什么店内储
藏室是如此拥挤不堪、杂乱无章、设计失当。显然，他私下里比普通员工知道更多的消息，但他什么
也没说。通往储藏室顶层货架的梯子大约6英尺高，梯子非常沉，我不可能拖着那么沉的梯子穿过20英
尺长的储藏室，打开梯子，爬上去，拿到商品，再爬下来，再拖回去，重新用橡皮筋把它固定在金属
架子上（那个金属架子还挡住了后面的去路），最后将想要找的商品拿到卖场上。在这里工作的两年
多时间里，我从来没看到谁用过这个折叠梯。相反，和许多工友一样，我们都迫不及待想要赶紧把东
西拿给不耐烦的顾客，我会拉出折叠金属椅——座椅非常滑，只能将我抬高17英寸，同时座椅与地面
的接触还不牢固——每次都是在这种高度上，我一边咒骂着，一边伸手去够我所能够到的所有东西。
因为如果我够不到这样东西，我就没办法把它卖出去。“站在椅子上往上爬非常危险！”我火冒三丈
地大声对彼得说，“那些混账梯子根本不行。肯定有一天会有人从哪个梯子上滑下来，这样肯定会伤
着他们自己的。”在很多方面，彼得一看就是那种死守规则、沉闷乏味的人。我指望着他能感同身受
。“公司提供保险。”他干巴巴地回应道。我开始意识到，这种态度就是我们公司雇主的惯有态度，
无论店长乔对我们是多么诚恳（他确实如此），这种态度始终不会改变。如果你不喜欢，你可以辞职
不干，他们很容易就能找到人顶替你。员工的安全、员工的生产力、员工的舒适度⋯⋯他们没兴趣。
如果两个收银台中间还有一个售货员在叠衣服，给衣服分类或是贴标签，那么这个人就会碍着我们的
事，拖慢大家的进程，这种情况经常发生。我经常在想，会不会有顾客注意到这种情形是多么混乱而
缺乏效率。当事情真的变成一团糟的时候，谁也没有时间做清理工作，这时羽绒服、帽子、手套就会
在我们后面的橱柜上乱糟糟地堆成一座山。从这里就能看出这份工作的所有问题：东西太多，人手太
少，没办法快速有序地搬衣服，空间不足，我们无法舒适高效地工作。最让我们沮丧的是，这堆乱得
不成样子的衣服就在那些一掷千金的顾客眼皮子底下。过了好几个月时间，店里面也没有更换拆卸器
，尽管店内销售依然强劲。乐斯菲斯财务运行良好，很容易就能再买一个拆卸器。据《华尔街日报》
的报道，那年1月份母公司威富公司的现金资产高达3．82亿美元。公司没有更换拆卸器，乔和菲尔也
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从来没把这当回事，觉得这件事情太琐碎，不值一提。就像那个塞得满满的乱糟糟的橱柜，它每天都
在清楚地提醒我们，我们唯一的任务就是花最小的代价为乐斯菲斯卖出最多的商品。管他什么舒不舒
适呢！我们开始意识到，问题在于乔手上的店内预算非常有限，他必须在预算内工作。他和他的团队
被人遥控，除了我们的销售业绩以外，那些人根本不在乎我们每天遇到的问题。我们是如何取得这些
销售业绩的，以及公司克扣预算带来的问题是否会妨碍销售进程、影响员工的工作积极性，这一切都
和他们无关。工友们对这些作何感想呢？当然像我们这种低层次的零售是不可能引发什么内省或是哲
学思考的。有什么好说的呢？你喜欢的话就留下来做要求做的事情——这已经足够了。当你没办法再
忍受的时候，希望你能找到一份新的工作、一份薪水更高的工作，这时你就可以辞职。我们都知道包
括店内运营、布局以及所有能够想到的方面都是由我们素未谋面的人决定的，远远在我们的级别之上
。这也注定了乔没有多少权力，无论我们对他提出什么要求，无论他是多么想留住我们中的某些人，
公司给予他们的权力要比我们认为或期待的少很多。哪怕是在一些低成本、低技术含量的工具上，公
司也在不停地剥削着我们，公司从来不关心我们的回应，这和我所知道、感受到的每一条职场教义都
相悖。难道他们不是雇我们去做一份伟大的工作吗？如果不是的话，为什么我们会在这里呢？我想要
知道的东西显然总是比别人告诉我的要多。我每天都阅读《华尔街日报》、《纽约时报》以及《纽约
邮报》的商业板块，我迫切想要知道零售这一行在经济衰退期中的发展态势。我阅读《福布斯》、《
财富》、《商业周刊》以及《财智月刊》，偶尔还阅读《经济学人》。我还收听美国公共媒体制作的
商业节目《市场》。对于我们现在做的事情以及我们这样做的原因和契机，我总是想要了解更多。但
是，当我偶尔试图和工友们讨论公司形势、讨论整个经济大背景下零售业的走势时，他们会迁就地笑
笑，回到时下流行的话题，比如当天晚上的篮球赛、橄榄球赛或是棒球赛。据说衡量员工参与度的标
准在于，当你提到你的雇主时，你用的是“他们”还是“我们”。我通常是一个强调“我们”的人，
但是现在和我一起工作的人们根本不在意我们的门店或是我们公司运营如何。从我开始上班到辞职的
那一天，我从来没感受到什么强烈的主人翁意识，我没觉得自己实际上是某个更大范畴或是更值得期
待的使命中的重要一部分。我们微薄的薪水清楚地表明，自己是那种可以随时被抛弃的人。公司总部
远在别的州。每年我们只能见到三四次地区经理，他们来之前我们会陷入忙着打扫店面的狂乱之中，
而他们看似衷心的士气动员也没给我们留下什么印象。乐斯菲斯显然付给了他们不错的薪水，在公司
内给他们分配了光鲜的角色。这些人（为什么在那个级别没有女人呢？）有充足的理由来关心产品，
关心店面，关心品牌，关心它的成败。但他们从不关心我们。结果就是，在我们看来关系是脱节的，
我们对他们没有兴趣，尽管实际上是我们在卖场上卖着他们的产品，但是我们要么变得无法融入其中
，要么始终无法融入其中。他们的到访像是检阅士兵，仿佛一位将军坐在吉普车上从我们面前呼啸而
过，尽管我们所有人都试图引起他们的注意，但是对于他们来说，我们依然是一张影像模糊、低眉顺
眼的背景图案。我们只是步兵团，我们的工作就是在将军需要的时候朝刺刀上冲过去。我很快意识到
这种轻贱的态度在零售业十分正常。
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后记
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媒体关注与评论

本书作者无疑是顶级的讲故事高手，也是顶尖的零售业观察者。——今日美国本书语言生动，讲述了
一个服务行业人的真实经历，并以记者式的观察角度评述零售业的现状。”——福布斯网站
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编辑推荐

《世界上最伟大的女销售员:顶级户外运动品牌The North Face是如何有效提升销售业绩的》编辑推荐：
卖什么不如卖故事；卖故事不如卖帮助一本既能提升销售业绩，又能实现自我提升的枕边书全球一流
的导购员都在学习、世界500强企业销售员自我提升的必读书。在工资微薄、体力透支、地位低下、晋
升无望的零售业，她从一无所知的外行人，到每小时3000元的销售业绩。她没有疯狂到贱卖自己，她
仅仅喜欢帮助别人，她找到了一生都在追寻的真我。做一个有价值、有激情的人，这比赚到多少业绩
都重要。《世界上最伟大的女销售员》告诉你，不拒绝各种经历的人总比没有过经历的人多那么一点
儿摆脱困境走向成功的机会！
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精彩短评

1、非常一般。
2、1，一个美国老文青在经济不景气收入锐减的情况下投身低端零售业当兼职店员的摧悲经历。借原
来的职业优势，这一次以“店员”而不是“消费者”的身份近距离观察了一下米国的零售服务业。一
是零售业一线的员工普遍层次比较低，对未来缺乏思考更不知道怎么去改变，作者混在这群人堆里难
免感到“寂寞”；二是零售业不关心员工成长，跳槽率也极高。2，经济衰退无人能幸免，时薪十几
刀的工作也有CEO级别的人物抢着干。零售业也成为衰退时一些人不错的“避难所”，毕竟这还算是
一份可以带来收入的工作。中文书名与内容没什么关系，原书名：Malled: My Unintentional Career in
Retail  
3、一个50岁高龄的美国女记者，在失业后在TNF店里兼职，做工资每小时9块的销售工作。这不是励
志书，不是职场指南，更合适叫《美国底层售货员生存现状报告》。
4、主题是 recession，如果还有别的什么那就是炒作
5、20130717开始读，一个新闻记者的销售经历，我相信会被写的很有故事性！20130724读完。这书封
面翻译与封面推荐负责人非常不负责任啊！根本不是说的那会事儿⋯⋯
6、一本既能提升销售业绩，又能实现自我提升的枕边书。全球一流的导购员都在学习、世界500强企
业销售员自我提升的必读书。这些宣传语肯定是文不对题的描述，其实是一本很切实际的书，但也是
一个人的观察角度。读了后，希望自己也有不惧怕进入陌生领域的勇气，也不要丢掉观察思考的习惯
。同时不要做一个来自地狱的顾客。
7、真够臭矫情的。
8、一本想看的初衷和实际内容想去甚远，却依旧能抓住人心的书
9、卖什么不如卖故事；卖故事不如卖帮助。一本既能提升销售业绩，又能实现自我提升的枕边书，
全球一流的导购员都在学习、世界500强企业销售员自我提升的必读书

10、一部美国底层销售人的血泪史啊，不过除了讲故事外就没有啥看点了
11、题目误导他人。内容朴实，对服装导购员工作状态的真实描写，令我有了新的认识。
12、零售业销售员的工作很辛苦。但是谁又不是呢？正因为大家都不易，所以更应尽量互相尊重和体
谅。感谢你们为大家服务！中文书名真是起的莫名其妙。
13、3.7星。体制外的小文青必看，看看一个美国老文青在50岁后，不得不投身低端零售业店员的摧悲
经历。想想《立春》中的王彩玲吧！这书名字起得不好，听起来和励志书似的，实际上根本不是这么
回事。
14、对于工作，真的不必太在意
15、当然这本书指出了一些问题 然而作者的口吻实在令人讨厌 完全是自我感觉良好的snob⋯⋯大概提
了七八次她出身良好、会讲流利的法语和西班牙语、去过37个国家。还有就是中信又在乱翻译书名。
16、给一颗星主要是给国内这家出版社的，以后麻烦不要那么能忽悠好么？还移动互联网、还最伟大
，尼玛！
17、觉得这书有点水~
18、真实而无趣的一本书。
19、臭名昭著的中信出版社出品，内容与宣传严重不符，所谓的最伟大的女销售员，不过是一个中年
失业、体态矮胖的女记者，所谓的销售，其实只是一份兼职
20、看书名会误以为是本打鸡血的励志书。其实内容主要是作者在经济危机期间去THE NORTH FACE
做了27个月的实体店售货员之后对零售业的吐槽。
21、抛开作者价值观部分不说（那种中产阶级，精英分子的得意感），整本书还是很好看的，这不是
一个打着鸡血的励志故事，也不是成功人士的职场说教，不是空洞的套话和言之无物的心灵鸡汤，只
是真实地描述一个行业末端员工的生存状况及心理状态而已。
22、有点拖沓，如果行文再直接明快一点就更好了
23、底层销售实况
24、从旁观者的角度思考零售行业。对自己的工作很有启发。
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25、一个50岁高龄的美国女记者，在失业后在TNF店里兼职，做工资每小时9块的销售工作。这不是励
志书，不是职场指南，更合适叫《美国底层售货员生存报告》
26、文章是作者的自述，不是我想了解学习的内容，但意外的了解了些零售业方面的信息。不过，这
种书读起来不会累，就当是边娱边学了~
27、内容跟题目还是有差距的，一般吧
28、没有什么销售技巧 可言  更像是 自传
29、干货几乎没有，以撰写新闻稿件的方法，从亲身经历出发，客观描述了服装零售业的现状和存在
的问题。专治“外国的月亮比中国圆”
30、:无
31、零售行业工作者的辛酸，和工作环境的弊端
32、真实
33、“这点收入无法让他们有能力投资任何改变自身命运的事情，而每天的工作却能耗尽他们所有的
能量。 “被书评里这段话戳中，读了全书，老实说写的并不算好，但在这种时候读还是觉得有些感慨
。前段时间去试了一份销售的工作，主管给了我一份明显复制粘贴不知道应付谁的掉页培训教材看了
一天，把我扔给销售人员带去见客户。那个部门除去主管只剩2个老员工、1个实习生，没有人有耐心
回答问题。最后一天主管让我跟着一个应届毕业生去跑客户，他三个月的实习期马上结束，但他依旧
一副新人的样子，被负责人拒绝马上拉下脸一言不发，我尴尬的接上闲扯几句后离开（回去的路上对
方的负责人还给我发短信让我安慰一下我同事⋯⋯）。总之我已经没有兴趣知道他在实习期接受了什
么样的教育了。我想知道是哪个步骤出了错？
34、销售行业是一个人与人交流的行业。而销售员却不能达到相应的重视，在网购时代，线下销售重
视人这个要素才可能不失去市场。
35、哗众取宠的书名和无聊的故事，应该改名为《一个50岁中年失业妇女在零售业的的怨气》
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精彩书评
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