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前言

　　在研讨会、参观陪同或是采访中，我总能认识一些取得惊人业绩的顶级销售员。
我就问自己：“为什么这些人能如此成功？
”　　为什么他们不是取得了高于平常20％或是30％的业绩，而是高出了300％或400％？
　　为什么即使他们以往从没参加过外勤工作，也能在从事销售工作一两年后占据销售榜首？
　　为什么他们不仅只是取得一次销售佳绩，而是总能稳居前列？
　　而最让我感兴趣的一个问题是：他们怎么做到的？
他们如何获得这样惊人的成功？
　　一个年轻的投资顾问在短短几年中取得了1200万元的年销售额，成为400名同事中的第一名。
　　一个电暖气销售员每个星期只工作三天却比一周工作五天的同行销售额还多，并成为90名代理商
中的最佳销售员。
　　一位曾担任农业机械联合企业厂长的55岁中年人，此前从没干过销售，他是如何让自己的卫浴设
备销售额超越其他地区的销售员的。
　　一位卖复印机的销售员四个月内一台复印机都没卖出去，可是他又怎么能在年底取得了全国销售
业绩第二的佳绩。
　　他们是如何做到这一切的？
你将从这本书中看到所有这些事例。
当然，你现在当然更关心下面这些问题：　　为什么这些人如此成功？
　　他们运用了什么策略？
　　他们获得如此令人瞩目的成绩有何规律可循？
　　即使你从这些成功者身上只学到了一种新理念，并把它付之于实践，你也有机会取得意想不到的
销售佳绩。
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内容概要

一个年轻的投资顾问在短短几年中取得了1 200 万元的年销售额，成为400名同事中的第一名。
 　　一个电暖气销售员每个星期只工作三天却比一周工作五天的同行销售额还多，并成为90名代理商
中的最佳销售员。
 　　一位曾担任农业机械联合企业厂长的55 岁中年人，此前从没干过销售，他是如何让自己的卫浴设
备销售额超越其他地区的销售员的。
 　　一位卖复印机的销售员四个月内一台复印机都没卖出去，可是他又怎么能在年底取得了全国销售
业绩第二的佳绩。
　　他们是如何做到这一切的？
 为什么这些人如此成功？
他们运用了什么策略？
他们获得如此令人瞩目的成绩有何规律可循？
　　我们总是能听到一些销售员取得惊人业绩的事迹，他们的业绩常常比平均水平高出了3-4 倍，即
使是经济不景气时期和强大的竞争压力都几乎不会对他们造成什么损害。
那么，在他们成功的背后究竟隐藏着哪些秘密呢？
　　即使你从这些成功者身上只学到了一种新理念，并把它付之于实践，你也有机会取得意想不到的
销售佳绩。
这本书中提到的顶级销售员所采用的方法和策略，你也能够采用！
本书分析和揭示了顶级销售员的制胜秘诀和他们令人神往的营销策略，并透露了一些窍门和绝招，其
中最为关键的就是如何使自己具备那种能令顾客兴奋与着迷的独特能力，因为大部分的交易成功都有
赖于此！
此外，本书还将给予读者极大鼓励，激励他们充满勇气，面对挑战，超越瓶颈，抓住机遇，取得销售
成功，在竞争中成为赢家！
作者想要告诉读者：只要有正确的态度，使用正确的策略，你也能够像那些传奇销售员一样，取得惊
人的业绩和成功！
　　书分为8章，详细介绍成为顶级销售员所需具备的核心“硬件”—— 个人素质。
本书的姊妹篇《顶级销售员的策略》则偏重“软件”，逐一解析顶级销售员在销售过程中所运用的策
略和技巧。
两本书并不孤立，“素质”与“策略”相互结合、渗透，更细致、全面地诠释了“顶级销售员”的成
功之道。
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作者简介

汉斯·阿尔特曼 （Hans Altmann）德国最资深的销售与消费者行为研究专家之一。

　　担任独立的管理与销售培训师已经超过25年。

　　本书已更新至第8版，被译成6种文字。

　　他服务的客户包括安联、宝马、德国电信等全球巨擘。
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章节摘录

　　道理很简单：因为顾客自己也想成为生活游戏中的赢家。
而当他们想要买保险、购置汽车房产或是买办公用品、机械设备以及新电脑的时候，第一个想到的就
是那些能够帮助他们成为赢家的销售员。
　　每个人都想在当今这个充满竞争的社会中成为赢家。
每个人都抱有这样的想法，在有生之年获得更多成就。
每个人都希望被认同被赞赏、并赢得成功。
因为居高临下不仅让人自我感觉良好，而且让人更沉着冷静，自信十足。
　　你可能要说了，顾客也可以从并不出色的销售员那里购买商品。
不对！
顾客从不好的销售员那里只买特定商品，这些商品他们不管在哪里、无论如何都必须买，所以他们从
谁那里买都无所谓。
重要的是，品质和价格合适就行。
他们并不会因为销售员的鼓动多掏钱买其他的商品。
如果真买了必需品之外的东西，也不是归功于销售人员的游说，而是出于顾客自身的意愿！
这全看怎么理解销售的含义了。
　　我所理解的真正意义上的销售，并不是卖给顾客他们原本就要买的东西！
真正的销售是促进顾客做出购买的决定，而这种决定如果没有销售人员积极的询问、真诚的态度、热
情的讲解以及精彩的演示，客人是不会做出的！
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编辑推荐

　　世界顶级销售大师经典力作全新第8版！
　　“素质篇”助你提升自身素质，强化硬件！
　　“策略篇”教你实战制胜策略，更新软件！
　　与顾客建立情感关系的10个窍门、决定成功签约的4个测试问题、关于产品演示的12个建议、顶级
销售员与众不同的10个关键因素　　想要又多、又快、又轻松就拿到订单那、那就要做顶级销售员！
增强说服力的10个方法、成为顾客首选的10个方法、成为顾客首选的10个方法、顶级销售员的12个特
质⋯⋯助你成功达阵！
　　顾客会下意识地选择那些他们喜欢的销售员。
这些销售员就是顶级销售员。
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