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前言

　　一名销售人员的成功靠什么？
答案也许是多种多样的。
可是，仔细分析那些成功销售大师就会发现，他们的身上有着共同的品质：顽强的精神和健全的心智
。
　　精神的作用和心灵的力量，可以成就一个人，也可以毁灭一个人。
　　想要成为一名出色的销售人员，不仅要有志在成功的坚定信念，还要有坦然面对商海沉浮的积极
心态；不仅要具备承受客户刁难与拒绝的耐力，还要有懂得巧妙“抛砖”、轻松“引玉”、动用“四
两”、拨得“千金”的策略。
　　想要成为一名出色的销售人员，必须具备成功者的心性，培养获得财富不可或缺的综合素质，同
时还要小心别人的手段伎俩，避免那些导致失败的细枝末节。
销售人员不只“在销言销”，还需要正直、勤奋、诚信的“实干”，需要善于沟通、铺路搭桥的“巧
干”。
只有这样，才能在纷杂的尘世中游刃有余地工作和生活，少走弯路，直奔成功。
　　然而，设想终归是美好的，世界上到处充斥着失败者。
他们不知道自己需要什么，也不知道自己如何达到自己的目标。
当身处顺境时，他们相信自己有无限的可能；当身处逆境时，他们怨天尤人，认为自己一无是处。
他们总是在极其盲目的状态下从事着自己的工作。
很明显，这样的人无法在事业上取得成就，更不会从中获得快乐。
究其根本原因，他们是忘了给自己的心灵补课。
　　本书站在销售人员的立场上，讲述了10堂可以引爆销售人员巅峰技能的心灵课。
前四课是从宏观角度来说的：自信，对于任何一个想要成功的人来说，都是一个先决条件，它可以放
大一个人的潜能；同理，一个不自信的人，他的潜能也许会因此而磨灭。
勇气，就是永不言败的精神，一个销售人员不能因为遭遇到客户的拒绝就退缩，聪明的销售人员要做
的是怎样把客户的拒绝变为接受，如果你现在还做不到，那么本书将告诉你方法。
一个人的胸怀决定着一个人的格局，而一个人的自省能力，则反映了他的成功能力。
后六课是从微观角度来讲的：心态，是销售成功的根源；目标，是销售成功的杠杆；信念，是销售成
功的动力；策略，是销售成功的“加速器”；专注，是销售成功的密码；情商，是销售成功的金钥匙
。
这些不是一些枯燥的理论，而是一些全新的理念和一种实用的方法。
　　总之，这里的每一堂课，都是从心灵的角度出发的。
本着“授之以鱼，不如授之以渔”的原则，希望本书的“砖”，能引出你无限潜能的“玉”，创造出
更辉煌的销售业绩。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<深度引爆>>

内容概要

　　本书是“影响时空管理丛书·顶尖销售系列”之一。
　　本书站在销售人员的立场上，讲述了10堂可以引爆销售人员巅峰技能的心灵课，包括自信、勇气
、胸怀、自省、心态、目标、信念、策略、专注和情商。
本书内容注重实战；论述深入浅出，通俗易懂；工具多，方法多，案例多；不仅可以作为销售人员提
升销售能力的指导工具，而且也可以作为企业内部培训销售人员的培训教材，同时也是大、中专毕业
生进行职业化训练与学习的辅导用书。
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作者简介

　　影响力教育训练集团　　中国培训行业的领军企业　　影响力教育训练集团是中国培训咨询行业
的先行者，见证了中国培训咨询行业发展的全过程，并以自己卓越的成就成为该行业的领军企业。
　　集团创始人易发久先生1996年携手多位业内知名人士初创影响力品牌，1999年正式注册公司。
以“教育产业报国”为使命、　“为中国企业普及必修课程”为己任，旨在为中国企业打造“十
万CEO、百万经理人”。
　　十年磨一剑　　在影响力集团进入第10个年头的今天，已拥有培训事业部、拓展事业部、科技事
业部和文化事业部四大独立运营体系。
自2005年起，已经在上海、北京、天津、青岛、济南、苏州、南京、无锡、宁波、杭州、义乌、温州
、成都、厦门、重庆、两安、福州、人连、沈阳、广东、深圳、香港等发达省市及地区开设了20余家
分公司，加盟商、代理商有250多家。
　　一流名师团　　影响力集团拥有阵容庞大的一流名师团，连续6年学员平均满意率达97％以上。
已为150多家世界500强在华企业提供培训咨询服务。
会员企业超过10万家，累计学员逾200万人次，影响力集团将继续为中国经济提速而不懈努力！
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书籍目录
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案例讨论  销售明星的“座谈会”�　本课小结�第5课  心态——销售成功的根源�　5.1  好心态创造好业绩�
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　案例讨论  3个销售人员与蜘蛛�　本课小结�第6课  目标——销售成功的杠杆�　6.1  设定目标�　　工具  
销售人员目标制定表�　　案例讨论  目标引领成功�　6.2  执行目标�　　工具  目标实施计划表�　　案例讨
论  有毅力的王超�　6.3  实现目标�　　工具  销售人员行程表�　　案例讨论  情侣苹果�　本课小结�第7课  
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拔的精神�　7.2  培养正确的销售信念�　　工具  销售人员每日开发客户计划表�　　案例讨论  休
斯&#8226;查姆斯的百万美元擦皮鞋�　本课小结�第8课  策略——销售成功的“加速器”�　8.1  先建立关
系再销售�　　工具  建立有效客户名单�　　案例讨论  李明错在了哪里�　8.2  先卖自己再卖产品�　　工具
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案例讨论  细心的导购员�　9.3  专注销售过程�　　工具  销售人员售后服务检查表�　　案例讨论  不要只
专注于结果�　本课小结�第10课  情商——销售成功的“金钥匙”�　10.1  管理好自己的情绪�　　工具  你
了解自己的情绪吗�　　案例讨论  激情成就业绩�　10.2  与客户合作共赢�　　工具  与客户相处的方法　
　案例讨论  塑料袋的重量�　10.3  做有人际魅力的销售人员�　　工具  销售人员自身销售素质检测表�　
　案例讨论  用人格魅力赢得客户�　本课小结�后记参考文献
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章节摘录

　　第2课　勇气——永不言败的精神　　2.1　勇气引领人生　　本节要点　　1．以成功者的姿态出
现　　2．没有过不去的坎　　3．勇敢站起来才会有机会　　4．克服影响勇气的因素　　1．以成功
者的姿态出现　　当你进入一个场合，或者走进一个房间时，是否张口就讲一些消极的话，或者显出
一副可怜相？
你是否首先把自己数落一番，又为自己解释一番？
你是热情地向大家打招呼，还是一进门就气急败坏地叨咕：“我可真是笨啊，我又把闹钟调错了！
我来迟了，太抱歉了！
”　　如果这就是你平时某部分生活的缩影，说明你离一个勇敢的销售人员还有一定的距离，你不敢
以积极、自信的姿态出现。
那么久而久之，你很容易被领导和同事们忽视，更不会被客户信任和看重了。
　　如果一名销售人员在每次的销售过程中都以懦弱者的姿态出现——不敢肯定自己，说话底气不足
，甚至不能很好地介绍自己的产品，就会把消极信息传送到客户的头脑中。
客户就会对这名销售人员以及他的产品持有不屑或者不信任的态度。
　　一名成功的销售人员善于对客户展示自己各个方面的才能和成就。
他们不想自己扮演一个可怜虫的角色，得到同行与客户怜悯和同情的目光；他们以成功者的姿态出现
，展现给大家的印象是精明、干练，他们敢于也愿意接受客户的质疑和考验。
　　如果你是天性胆小也不必自卑，勇气也需要后天的练习。
首先要做的就是练就成功销售人员的姿态。
据分析，成功者有5个特征，如表2—1所示。
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媒体关注与评论

　　这套影响时空管理丛书具有很强的操作性和很高的应用价值，对于广大企业管理者来说，是一套
不可多得的工具书。
　　——国家人力资源和社会保障部中国人事科学研究院副院长　　吴德贵　　我想告诉所有销售培
训人员，这是一套非常棒的销售图书！
如果此时您正在为怎样培训销售人员而犯愁，我建议您毫不犹豫地选择这套顶尖销售系列。
　　——北京影响力管理咨询公司培训经理　　沈一飞　　这套顶尖销售系列全面、系统地阐述了销
售管理的全过程，内含众多实用、精辟的案例，对企业具有很高的应用价值。
拥有它，阅读它，您就能获得新的财富！
　　——欧林家具（北京）有限公司总经理　　刘建勇　　这套书理论有深度，实践有力度，点点到
位，层层极致，有助于销售管理者立体、系统地打造一支优秀的销售队伍。
　　——广东中山凯立洁具有限公司营销总监　　列潮阳　　销售人员使用书籍如同用餐，贵在对口
。
这套顶尖销售系列剥丝抽茧，山水渐露——原来大单就是这样落袋的。
　　——北京大唐兴竹软件技术有限公司销售部经理　　李骅　　对于销售团队来说，缺少的不是理
论、方向和一时的激情，而是怎样才能将其执行到位，得到期望的结果。
那么，如何在执行过程中把每个环节紧密连接并充分发挥其最大能量呢？
这套顶尖销售系列提供了具体、实用的方法。
　　——北京紫真商贸有限责任公司总经理　　王晓波
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编辑推荐

　　《深度引爆：引爆巅峰销售潜能的10堂心灵课》站在销售人员的立场上，讲述了10堂可以引爆销
售人员巅峰技能的心灵课。
前四课是从宏观角度来说的：自信，对于任何一个想要成功的人来说，都是一个先决条件，它可以放
大一个人的潜能；同理，一个不自信的人，他的潜能也许会因此而磨灭。
　　工具化、本土化、实战化、系统化，让您的职业生涯从此发生实质性改变　　学管理，而不是管
理学，40％学完能用，40％明天能用，20％将来能用。
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