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前言

金牌销售员，这是一个令人敬仰和艳羡的名称，因为它意味着鲜花和掌声，意味着荣誉和光环，意味
着财富和胜利。
    在如今这个庞大的销售员队伍中，每一个人都梦想着成为一名金牌销售员。
因为这个头衔，能让一个普通的销售员从一无所有到富甲一方，从默默无闻到声名显赫。
     为此，有很多销售员在为自己能登上自己职业生涯的巅峰而努力着、奋斗着、拼搏着。
可为什么即使他们每日起早贪黑、兢兢业业地工作，却始终无法实现自己的梦想呢?为什么乔·吉拉德
、克莱门特·斯通、汤姆·霍普金斯、原一平、柴田和子这些从前默默无闻的普通销售员能一跃成为
世界顶级的金牌销售员呢?他们的成功有什么秘诀吗?    真实的答案很简单，就是普通销售员没有良好
的销售习惯，而这些销售大师有!    正是这些良好的习惯，帮助他们一步步实现了成为一名金牌销售员
的梦想!    销售是一项极富魅力、艺术性与极具挑战性的工作。
它不仅是在满足客户需求和推介公司产品，甚至是在创造客户需求和完善公司产品。
但是在金牌销售员看来，所有的挑战都将会激发自己更强的意志和战斗力。
他们可以在任何具有挑战性的工作氛围中创造出惊人的业绩，赢得巨大的财富，因为他们拥有良好的
习惯作为战斗的资本。
    因此，我们精心编著了《金牌销售员的习惯》这本书，它是一本关于如何培养销售员良好习惯的书
。
它与一般的销售书籍的枯燥难懂不同，它的每篇文章都是经过精心打造的，并针对销售中的实际案例
，系统翔实地介绍了7个易学易用的金牌销售员的良好习惯。
    这7个习惯是：事先计划的习惯，自我管理的习惯，积极主动的习惯，多听勤问的习惯，独立思考的
习惯，团结协作的习惯，不断学习的习惯。
    显然，一旦你养成了这7个习惯，你也就具备了成为金牌销售员的先决条件。
这7个习惯将会使你具备拥有梦想、追求成功、精于谋略的资本；将会使你能够更加轻松地突破客户
的心理防线，赢得客户的信任，创造骄人的业绩。
久而久之，你也将会步入金牌销售员的行列。
    有时候成功也是有捷径的，那就是学习别人的优点和长处，以便让自己少走弯路。
所以，要想让自己尽快成为一名金牌销售员，光靠个人的埋头努力是不够的，还要善于向那些金牌销
售员学习，并借鉴他们的成功经验来努力提高自己的销售水平，提升自己的业绩。
    总之，不管你是个销售“菜鸟”，还是有着多年销售经验的老手，通过阅读本书，你都能从中汲取
必要的知识和经验，同时也能从中学到很多能切实提高销售业绩的策略和技巧，最终你会因为自己的
努力而轻松步入优秀销售员甚至金牌销售员的行列。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<金牌销售员的习惯>>

内容概要

成为金牌销售员是每个职场销售人员的梦想，也是其提升自身价值必不可少的部分。
好习惯将帮助我们成为金牌销售员，为自己的事业添砖加瓦。

本书告诉我们：养成7个好习惯，你就能提升自己的工作绩效，从而成为所在行业的销售精英。

本书帮助我们：成为自己生活的主人，坚持道德与品格，以诚待人，有效沟通，勇于负责，最终达成
绩效，成就金牌销售典范。
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章节摘录

事先准备，有备才能无患    销售前的准备工作是决定销售员的销售事业是否成功的基本前提。
金牌销售员深知，能否顺利地卖出自己的产品，在很大程度上取决于自己的准备工作是否做得充足和
到位。
因为在销售过程中，销售员只有做好了充足的前期准备，才能在销售一开始就占据有利地位，掌握销
售的主动权，从而才能大大增加销售成功的概率。
    金牌销售案例    李伟和刘辉是同一个药品生产基地的销售员，他们两人是同一天进入生产基地开始
做销售工作的。
刚开始的前两个月，两人的销售业绩不相上下；但半年后，李伟的业绩飞速提升，超过了刘辉好几倍
。
8个月后，公司破格提拔李伟为销售部门的经理。
    对此，刘辉非常不满，并找到公司的老总，表达了自己的不满。
刘辉说：“我们两个人一起到公司，我工作也很认真、上进，为什么只提拔李伟，难道就仅仅因为他
这几个月的业绩比较好吗?”    公司的老总笑着说：“当然不是仅仅因为他这几个月的业绩好才给他升
职的，而是公司看得出来，李伟以后的销售业绩也不会差，因为他的工作方法非常得当。
我知道很多人都不服气，要不这样吧，我给你们每人分配一个销售区域，你们来用实力决个胜负，怎
么样?”    刘辉不服气地说：“当然可以。
”    公司给李伟和刘辉每人划定了一个销售区域，并给他们一个月的推销时间。
    一个月后，李伟和刘辉向公司汇报销售业绩。
刘辉的业绩是：和4家药店谈好以代销的方式先合作，等销量扩大以后，再现金合作；李伟的业绩是
：共谈了10家药店，7家药店都同意现金合作，其他3家同意代销。
    刘辉对这个结果感到很诧异，不知道为什么会输给李伟。
最后总经理告诉他，李伟在每次推销药品之前，都会事先了解行业状况，并收集客户资料，了解市场
特点和竞争对手的状况，正是由于他准备得很充分，所以才会在销售过程中得心应手，取得这样骄人
的业绩。
    在实际销售过程中，不少销售员往往意识不到销售前期准备工作的重要性，从而导致销售工作不尽
如人意，甚至遭受接连不断的失败。
就像案例中的刘辉，他如果能像李伟那样事先做充足的准备，也一定可以取得更好的销售业绩。
    销售员只有做好准备工作，才能最有效地拜访客户，才能在销售前了解客户的状况，才能迅速掌握
销售重点，才能节约宝贵的时间，也才能制订出可行、有效的销售计划。
那么具体来说，销售员应该做好哪些准备工作呢?    1．了解行业状况    不同的产品或服务有不同的适
用行业，销售员通过对区域内的行业状况调查，就可以知道客户的重点分布区域。
    2．了解自身状况    销售员要充分了解自身的企业情况、产品情况、政策情况、市场策略、营销扶持
力度等。
比如，企业荣誉、企业实力、产品品种组合、价格与返利政策、渠道模式、营销推广计划、促销品计
划、广告计划、客户培训等内容，以及销售员本身最擅长的公关方式。
    P2-3
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编辑推荐

不管你是个销售“菜鸟”，还是有着多年销售经验的老手，通过阅读陈玉明编著的《金牌销售员的习
惯(金牌销售特训营)》，你都能从中汲取必要的知识和经验，同时也能从中学到很多能切实提高销售
业绩的策略和技巧，最终你会因为自己的努力而轻松步入优秀销售员甚至金牌销售员的行列。
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