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前言

　　你既然想成为销售明星，那就让我们先来看几个销售明星的故事吧。
　　陈凯是一家系统集成商的销售冠军，每年销售额上亿元。
陈凯经常和客户一起吃饭，但通常不是他请客户，而是客户请他。
他去客户那儿出差，客户常会派专车到机场去接他。
因此，他被公司誉为“高产田”。
“高产”的意思是：高销售额、高利润和低销售成本。
陈凯凭什么赢得客户的如此厚爱呢？
　　张华是一家IT公司的售前工程师，没学过任何销售技巧。
他配合公司的销售代表一起做一个大项目的销售，几次接触后，客户突然提出让张华直接负责该项目
，他们不需要销售代表。
公司无奈，只好让张华独自进行该项目的销售工作。
张华从来没做过销售工作，也不懂销售技巧，但却顺利地拿下了这个项目的订单，并且让客户非常满
意。
公司发现了张华的销售才能后，很快把他调到销售部，结果，这个斯斯文文、不会应酬的张华，全年
的销售业绩居然在30余人的销售部里排名第三，成为公司一颗耀眼的新星。
　　赵军是一家工业原料生产企业的销售员，看到他木讷的表情，你会很奇怪当年销售经理是怎么录
用他的。
赵军很少说话，也很少有表情，他全身唯一有光彩的就是那双真诚的、闪闪发光的眼睛。
虽然赵军的成长比较缓慢，但他在进公司两年后居然成了销售冠军。
现在的赵军在北京有两套住房、一部汽车和上百万元的存款。
赵军是凭什么取得如此成就的呢？
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内容概要

本书通过虚拟的销售冠军陶浦，设定了一些销售情景，告诉读者出色的销售冠军是怎样做业务的。
主要包括销售冠军应具备的基本素质、怎样做电话销售、应该具备哪些具体的面谈技能和沟通谈判技
能。
通过关键操作要点的点拨和分析，方便销售员学习掌握。
    本书能帮助您拥有销售冠军的心态，成为产品专家和客户专家，拥有像销售冠军一样的说服力和影
响力，在竞争中脱颖而出，成为不可替代的顶尖销售高手！
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作者简介

王云，MBA销售培训专家。
10年销售经验：多次成为销售冠军。
6年销售管理经验：从销售经理到销售总监，以带人能力见长。
9年销售培训经验：历任理实嘉信员工培训学员首席顾问，中国销售培训网首席顾问。
在长达9年的销售培训中，非常关注培训的实用性和有效性，一直致力于研究如
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章节摘录

　　第一篇　为成为销售冠军作准备　　第一章　销售冠军的心理准备　　一、认识销售职业　　你
听过这样的故事吗？
两个泥瓦匠在一起盖教堂，一位认为自己在砌砖，另一位却认为自己在建造世界上最伟大的教堂。
你认为这两个泥瓦匠在工作时的心情和未来的成就方面会有差别吗？
　　热爱你的职业，能使你更快乐、更投入地工作，从而会让你取得更大的成就。
我在研究中发现，销售冠军们都非常喜欢销售这个职业，他们觉得自己在从事一个伟大的职业，他们
全身心地投入，最终取得了非凡的成绩。
　　对销售工作的认知，能在很大程度上影响你的成就。
我开始选择做销售，完全出于无奈：我学的专业比较偏门，所以只能找到这样一份工作。
最初，工作是痛苦的，然而当我发现这个职业的价值之后，我的业绩就开始迅速提升。
最终，我通过销售获得很多朋友——我的客户们，并赚到了房子和汽车。
现在，就让我们站在冠军的高度重新认识销售职业吧！
　　事业成功的基础，是选择一个你喜欢的、并把它当做事业，而不仅仅是饭碗的职业。
销售就是这样一个魅力无穷的职业。
　　很多人选择销售职业是出于无奈，即别的工作没找到，而销售职业进入门槛低，工作机会多，不
少企业都在常年招聘销售员。
所以，为了生活，只好去应聘销售职位。
有这样的想法并不丢人，谁不喜欢一个工资高、风险低的职业？
然而，当你从事这个职业并取得成功之后，就会发现这个职业魅力无穷。
　　（一）给你一个零投入，并且有强大团队支持的创业机会　　销售职业并不是为你提供了一份低
保障、高风险的工作，而是为你提供了一个低风险、高支持的创业机会！
如果你做得成功，收益绝不会比做小老板少！
　　在我们的职业道路中，有一条夹在创业和打工之间的路，就是销售。
做销售员，你不仅不需要投入资金，还会得到一份基本的生活保障——底薪，使你在获得生意前能够
维持生活。
此外，你不需要建立庞大的运营体系，就能得到来自技术、生产、市场等多方的支持，你只需要去寻
找市场，发现生意机会，然后做生意赚钱！
如果你是一个优秀的销售员，你的收入将会远远超过和你在同一公司的白领，甚至超过你的经理。
这难道不是一份诱人的职业吗？
另外，如果你真希望自己做老板，在做销售员期间积累的资金和市场经验，将会支持你去创建公司。
到那时，你不再是一个一穷二白的创业者，你既有资金，又有经验，如此创业，会大大提高成功率。
　　（二）给你带来丰厚的收入　　由于销售员的工资直接和业绩挂钩，而且经常上不封顶，所以，
如果你是一个优秀的销售员，将会比其他职位的工作人员的收入高很多，有时甚至超过公司总经理。
因此，只要你努力，销售这一职业将给你带来丰厚的收入。
　　（三）为你带来更好的职业发展　　如果你并不是一个有创业野心的人，只想靠打工为生，那么
，销售工作也会为你提供很多帮助。
　　首先，职业稳定。
前提是你是一个好销售员。
我有一个做销售的朋友，他的公司面临金融危机的冲击，利润大幅下降。
然而，在大家认为金融危机的影响已经见底的时候，我的这位销售朋友才被辞退。
对此，我很奇怪：“金融危机都过去了，你们公司怎么才裁员？
”“我们公司不是才裁员，而是一直在裁员，别的部门能裁的都裁了，最后才裁到销售部。
”可见，销售部通常是最后面临裁员的，因为，公司不愿意削弱销售力量，销售部是公司利润的源泉
。
　　其次，销售职业带给你全方位的能力成长。
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通过做销售，你的心态变得积极而坚强，能坦然面对压力和挫折；通过做销售，你建立了很好的市场
感觉，能帮助公司创造利润；通过做销售，你培养了良好的沟通和人际关系能力，能够与各种人相处
，并说服和影响他们。
不论你今后从事何种职业，这些能力都将帮助你获得成功。
　　艾柯卡曾成为红极一时的人物，虽然现在大家对他有一些非议，但他确实曾经成功地使克莱斯勒
公司起死回生。
现在，我们来研究一下艾柯卡的成长经历，看看能给我们带来什么启示呢？
　　艾柯卡是普林斯顿研究生院的工程硕士，可是他不想干技术工作，想干销售工作。
他的文凭对他应聘推销员没有什么帮助，而他又没有推销工作经验，所以，他的求职相当艰难，多次
应聘都名落孙山。
最后，宾夕法尼亚州切斯特销售部主任给了他试用的机会，使他有幸成为福特公司的一名推销员。
艾柯卡在销售岗位上奋斗了10年，他工作非常努力，积累了丰富的经验和良好的市场感觉。
1956年，福特汽车销路很不好，艾柯卡所在地区又是销路最差的地方，于是，艾柯卡推出了“1956
年56元”的推销计划，这一计划大受欢迎，使福特公司汽车销量大增，艾柯卡因此被提升为华盛顿哥
伦比亚地区的营业部主任。
此后，艾柯卡又不断推出销售高招，使他步步高升，最终成为福特公司的总裁。
　　实际上，很多公司的总裁都有做销售员的经历，为什么会这样呢？
企业的价值要靠销售员来实现，因此，销售员的业绩最容易受到关注。
每个公司的总裁一定知道谁是公司的销售明星，但不一定知道谁是工作最勤奋的行政秘书。
销售员在长期的艰苦奋斗中，培养了卓越的能力，这些可以支持他们承担更重要的责任。
　　所以，销售职业为你带来的个人能力提升，使你能在今后获得更多的晋升机会。
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媒体关注与评论

　　人们总是希望找到一个合适的导师，以帮助自己前进。
进而，在我们自己的职业生涯，这样的优秀导师却不止一位。
　　　——杰克·韦尔奇
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编辑推荐

　　8年研究，揭示成功奥秘，1书在手，成为销售冠军。
与教练用书《金牌销售教练实战手册》配套使用　　陈凯是一家系统集成商的销售冠军，每年销售额
上亿元。
客户经常请他吃饭，客户常会派专车到机场去接他。
陈凯凭什么赢得客户如此厚爱？
赵魁大学毕业进公司2年后，居然成为销售冠军，实现了有房有车的梦想。
赵魁是如何做到的？
　　张华是一家IT公司的售前工程师，没学过任何销售技巧，然而，客户却点名要与他合作，并且，
在调入销售部一年后，就成为一颗耀眼的销售新星。
张华凭什么得到客户的青睐？
　　销售冠军刘杰刚刚签下一个200万元的订单，在销售过程中，客户居然比他还努力地去推动工作，
刘杰是怎么做的？
⋯⋯　　《销售冠军这样做业务》将和你探讨一个又一个销售冠军的故事，帮助你分析他们成功的奥
秘，并用简单有效的方式，让你掌握他们拥有的技能，带你走上销售冠军之路。
　　在这本书中，您将获得很多优秀导师的指点，他们是销售冠军陈凯、赵军⋯⋯销售明星赵魁、张
华⋯⋯他们的成功经验被提炼和整理，简化成最简单易行的方法，通过陶浦教练系统地传授给您，让
您从此与成功者同行！
这本书能帮助您拥有销售冠军的心态，成为产品专家和客户专家，拥有像销售冠军一样的说服力和影
响力，在竞争中脱颖而出，成为不可替代的顶尖业务高手！
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