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销售启示，发掘出先前被忽略了的销售机会，停止无意义的销售行为，汲取新颖的销售
方法，从而成为一个高绩效的销售天才！

事实上，当你听到“市场”这个词后，销售大师汤姆?霍普金斯希望你能理解它其实指
的是“人”。销售的主题不仅仅包含产品，它同时还与“人”息息相关。当你在销售时
，就是在为“人”做事。您在向人们销售您的产品和服务。因此，与顾客沟通和了解他
们的需求、动机，才是销售的真正意义。

所以，商业销售的成败首先取决于作为销售员的你的态度，然后逐渐磨练销售技巧：认
识销售的本质，回归销售本源；保持火一样的激情，正面思维问题，积极面对艰难；培
养销售素质，调整销售步骤；关心你的客户，了解你的对手……

作者介绍: 

作者：（美国）汤姆?霍普金斯（Tom Hopkins） 译者：苏西

汤姆?霍普金斯（Tom
Hopkins），著名销售培训机构“汤姆?霍普金斯国际”的创办人和主席，“全国演讲
人协会”成员，世界第一的销售大师，美国媒体更称其为销售界的传奇。40多年前他开
始潜心学习钻研心理学、公关学、市场学等理论，结合现代推销技巧，在短暂的时间里
获得了惊人的成功，27岁时已晋身百万富翁之列。他也是全世界单年度内销售最多房屋
的地产销售员，平均每天卖出一幢房子。至今他仍是这项记录的吉尼斯世界纪录保持者
。

“汤姆?霍普金斯国际”现已成为美国优秀销售培训机构，通过研讨会、书籍、有声与
视频培训课程的形式，教育并启发人们如何做销售。有超过3.5
万家公司和数以百万计的专业销售人员在使用他的销售教材。全世界很多的销售培训课
程，也都来源于他的销售培训系统。汤姆?霍普金斯曾与包括美国前总统布什，英国前
首相撒切尔夫人等同台演讲，现场接受过他销售训练的学员超过了500万。现在他每年
出席全球75次研讨班，向全世界梦想获得巨大成功的人们传授销售知识，分享成功经验
，被誉为“世界第一销售教练”、“销售冠军的缔造者”。
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-----------------------------
我曾经一度认为中信出的书，质量应该是有所保证的，至少不仅仅是标题党。但是这本
书还是出乎我意料的缺乏内容与深度。作为一个已经在销售行业工作了十年的从业人员
，从基层员工做到市场总监，其实心里是有很多问题希望能够得到探讨和研究的，本着
这个初心去研读这本著作，只能觉得里面谈的比较空。整本书的框架大概就是，市场是
一个轮回，从萧条到鼎盛再走向萧条，一定要通过各种方法和渠道去预知市场轮回的走
向，并且努力去改变，要行动，要满足消费者的需求，要有诚信……基本就是这样反反
复复的说，都是一些信手拈来夸夸其谈的普遍真理，这些信条，从科特勒的书里几十年
前就已经反反复复再说，作者此处再炒冷饭，浪费了我一个下午。不过平心而论，如果
不带什么目的性，只是当做消磨时间的素材，品品咖啡，听听音乐，看看书，其实还是
可以当做休闲读物

-----------------------------
有些老生常谈。决定再看一遍再做评论。之前《销售的奥秘》觉得挺好的，毕竟是房产
销售吉尼斯纪录者。

-----------------------------
站在顾客的角度思考问题，有礼，真诚！

-----------------------------
非常实用的一本。

-----------------------------
没人买怎么卖...

-----------------------------
好看，干货例子一样多。就是译名太不走心了，一股打油诗的味道

-----------------------------
整体内容对于初涉销售的人来讲很详细，尤其是最后两章的针对性方法很好。不足：翻
译稍弱，部分内容稍有累赘。

-----------------------------
有数字，你懂得



-----------------------------
勉强能看进去的一本书，算是转行销售的起点吧

-----------------------------
当客观好的条件已经不具备、产品设计本身有短板，那对于销售人员的能力要求就更高
，这个时候的12堂客，是有些作用的，但翻译的实在是太差了。

-----------------------------
我相信作者是个好的销售人员，但这本书更像销售励志类读物，有效方法谈的很少，更
多是鼓励人们不论经济情况如何，都要去积极销售。

-----------------------------
首先这书的书名就歪曲了认知，明明是selling touch times－secrets to selling when no
one is
buying，主题不是没人买时怎么卖，而是在整体经济不景气的大环境下怎么做销售才对
。内容总体比较容易读，不艰涩，但深度欠缺，而且主要是b2b及传统的上门推销层面
，作为个体户或零售业，想要以一个经营者的角度去学习一些技巧和方法，基本没有办
法引用。最后部分的一些成交法如经济学定律成交法、科林鲍威尔成交法等，看起来简
直滑稽，如果以这样的方法去促进成交，我觉得客户会觉得是个笑话。不过全书最早提
出的理念，销售不是卖产品，而是满足人们的需求。这话时不时的去想一下，真的可以
有很多启示。

-----------------------------
销售的基本法则

-----------------------------
口水太多，励志也不少

-----------------------------
ABC-type book

-----------------------------
挺不错的一本书。
虽然我挺反感见到的销售人员一身的江湖气息，但是不能不说销售是一个很难做但是很
伟大的职业。

-----------------------------
没读出什么味道



-----------------------------
不错的销售书籍。给出了很多种情况下的销售方法。虽然美国与我国国情有别，但是原
则是可以通用的，差别在于自己动脑筋思考更适合在中国使用的方法。

-----------------------------
非常标题党。没有可读性。老生常谈。

-----------------------------
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书评

下午在大众书局看的。
泡了一下午，基本看完了，完全不是因为比较水才不买，完全不是为了省钱才不买，而
是因为一气呵成看完了，真的都没怎么眨过眼。
说的都是淳朴缺容易忽视的道理，非常系统，照顾到了作为销售可能遇到的各种问题。
有时候我会觉得外国人有点天真，因为我真的...  

-----------------------------
我曾经一度认为中信出的书，质量应该是有所保证的，至少不仅仅是标题党。但是这本
书还是出乎我意料的缺乏内容与深度。作为一个已经在销售行业工作了十年的从业人员
，从基层员工做到市场总监，其实心里是有很多问题希望能够得到探讨和研究的，本着
这个初心去研读这本著作，只能...  

-----------------------------
标题很有意思，我一开始以为是好的销售什么东西都卖得出去的意思，然而不是，这本
书适用经济不好的时候如何做好销售。经济好的时候销售躺着也能赚钱，比如去年初的
房产销售，经济不好的时候才是考验的时候。
当我们处在经济周期的低谷，行业周期的低谷，或者是自己职业生涯的低...  

-----------------------------
去年底的时候公司开会领导就讲到：16年的经济形势比较严峻，我们行业的形势也很严
峻。有的公司已经倒下，这也是我们发展的好机会。做销售以后要更注重服务，不要对
我们的客户讲，没有，不可能。根据不同客户的要求，我们要灵活应对，努力开发新客
户。没想到这么快，我就碰到了...  
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-----------------------------
买这本书来开拓视野的，因为创业过程销售非常重要，买来大师的书读一读学习。
作者首先从困难说起。分析了一些遭遇销售困境的原因。给出了销售的本质就是服务，
且告诉大家销售要坚守道德准则。
然后给大家描述了销售员的几种种类，读到的人可以对号入座然后按不同种类更好的...
 

-----------------------------
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