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内容概要

如何成为一名成功业务员？
这个问题在每一位业务员的心头已经重复了无数遍，但大部分人还是找不到答案。
很多人只能做一个极其平凡的业务员，拿着微薄的薪水，整日奔波在大街小巷，行走于高楼大厦之间
，然而有些成功业务员真的身价百万、熟练开展各种各样的业务，并游刃有余。

　　究竟是什么原因造成了这样的差异？
显然不是天资，关键在于能力，在于掌握成为冠军业务员的关键能力。
 
　　下面是我曾经历过的一件事。
 
　　一个周日的下午，我在一条很陌生的路上行走。
一个二十八九岁的女人突然把我拦住。
在我惊魂未定的时候，她匆忙地对我说：“帮个忙吧，都到下班的点了，我的任务还没有完成，我的
小孩还在家里等着我呢！
求您了！
”她的样子好像是正在被一名歹徒追赶。
我问她是什么事。
她说他们正在做一种饼干销售量的调查，但现在被调查的人数还没有凑够，她想让我和她到附近的某
个大厦去填一份调查表，然后还可以获得一份礼物。
听着她急急的述说，看着她着急的表情，我真想和她一起去。
但再看看渐晚的天色和陌生的人群，我又开始犹豫，甚至还有些恐惧。
最后我的恐惧战胜了我的同情。
我很不好意思地以赶路为由拒绝了她。
离开之后，我心里开始觉得不舒服。
因为我没有帮助一个应该帮助的人，我想此刻她的心里肯定也很不舒服，除了我们俩，她的孩子，她
的上司，她的同事心里会舒服吗？

　　走在路上，我突然有了这样一个想法，什么样的人是成功的人？
首先要有一条，让人感觉舒服。
做一个业务员更是如此，你和客户交流的时候要让他们觉得和你交谈很舒服、很愉快、自然。
同样，你要让你的老板、朋友、家人、同事对你的工作感觉舒服。

　　那么，靠什么能达到让别人感觉舒服呢？
当然是亲和力，也就是本书中介绍的成功业务人员的六大关键能力之一的“亲和力”。

　　众所周知，业务员的能力决定销售业绩，上面故事中的业务人员只知道拼命地完成自己的任务，
而忽视了客户的感受，显然，她不是一位成功的业务员。

　　本书从帮助业务人员提高销售业绩的目标出发，着重从能力培养和技巧训练的角度来启发广大业
务员扬长避短，真正认识自我，发挥自己的最大潜能。
为了便于阅读，我们对那些经典的秘诀进行了适当的阐发，尽量做到既能引导进一步深思其中的道理
，又不影响读者对秘诀的独立思考，力求帮助你尽快成长为成交高手。

　　做冠军业务员，做身价百万的超级业务员，这是让每一位业务员都心动的话题。
本书，就是为那些想做冠军业务员的人，寻找一条通向成功和卓越的道路。
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在这条大道上为你标明了必要的“交通规则”，遵循这些铁一般的“交通规则”，就能找到“金钥匙
”，成为真正的冠军业务员！
　
　　记住那句话：赶快行动起来。
如果你想比其他业务员在有限的时间里收获更多的话。
本书还会告诉你如何获得更多的客户，如何拓展自己的人脉，如何让自己的性格更适合和别人交流，
如何让自己拥有更多的人格魅力。

　　本书不是那个点铁成金的指头，我相信也不会有这样的指头。
写这本书的目的并不是让大家记住那一个个案例，因为每个人都可能有自己引以为傲的经历。
我希望这本书中的故事或想法能激发你智慧的火花，能促进你的思考，我希望看完本书后你会更加自
信地说：我一定会成为身价百万的业务员！

　　《成功业务人员的六大关键能力》是使你成为销售明星的一种简单但有效的途径。
你只要采用这六种关键的最佳实践，你的销售事业就会得到突飞猛进的发展。
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媒体关注与评论

书评本书献给所有想要在不断变化的环境中拥有卓越业绩的业务员们。
　　为什么销售同样产品的业务员，成就却有天壤之别？
排名在前的20％的业务员，总是包办了80％的业绩？
答案是：他们拥有了成功业务员应该具备的6项关键能力。
　　　　　　　　　　　　　　                        　　　——杰弗瑞·J·福克斯　　卓越的销售人员的成功
武器就在于能力！
销售人员要想迅速提升业绩，在销售领域站稳脚跟，就需要清楚地了解作为优秀的销售人员需要具备
哪些能力，并在平时注意训练以有效提升这些能力。
　　　　　　　　　　　　　                         　　　　　　　——乔·吉拉德　　杰出业务员之所以能够
脱颖而出，除了他们拥有更多的知识、技巧外，关键是他们掌握了顶尖业务员应该具备的6大关键能
力，任何业务员都可以通过本书成为销售高手！
　　　　　　　　　　　　　                         　　　　　　——大卫·英格沃　　本书围绕如何成为成功
业务员这一话题，提炼和总结出优秀业务员所共有的六大关键能力，并逐一对这六大关键能力进行分
析讲解，将原本庞杂枯燥的销售学进行全面而系统的阐述，为广大业务员释难解惑，指点迷津，帮助
他们走出彷徨和困境，赢得更多的客户，拿到更多的订单，争取更多的业绩，一步步向销售冠军的梦
想迈进。
　　　　　　　　　　                         　　　　　　　　　　　——本书作者
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