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前言

销售就像一场没有硝烟的战斗，每个有理想的销售员都渴望成为名副其实的冠军。
    可是，希望是美好的，现实却是残酷的，在现实中仍有许多销售人员的业绩不尽如人意，他们与销
售高手相差悬殊。
有调查发现，通常那些超级销售员的业绩是一般销售员的300倍。
在众多的企业里，80％的业绩是由这zo％的精英销售员创造出来的，而这20％的销售员也并非天生就
是销售冠军，他们之所以能取得如此骄人的业绩，就在于他们拥有迈向成功的方法。
    当然，每一个销售员都渴望自己能够成为人人瞩目的冠军，都渴望能够轻松地完成制定的销售目标
，都想知道怎样才能够取得成功的方法。
但是，罗马不是一日能够建成的，销售冠军也不是一蹴而就的。
每一个销售冠军都是经历过无数的磨难，并在磨难q-汲取失败的教训而一步步地走向成功的，也就是
说每一个销售冠军都是经过长时间的磨炼造就的。
那么，到底应该怎样做才能够成为一个名副其实的销售冠军呢？
    一个优秀的销售员一定要懂得摆正自己的心态，相信自己的能力，并且像热爱生命一样热爱自己所
从事的工作。
与此同时，还必须对销售工作保持足够的激情，不论遇到什么困难挫折都能够坚持下去。
    一个优秀的销售员应该充分地了解自己的客户，并且能够设身处地地站在客户的角度思考问题。
与此同时，还要尊重自己的客户，根据客户的喜好采取灵活的沟通方式。
    一个优秀的销售员应该为自己设立一个明确的目标，并且为之做不懈的努力。
    一个优秀的销售员应该懂得注重自己的职业形象，让良好的第一印象为自己创造辉煌的销售业绩。
    一个优秀的销售员一定要注意做事的细节，认真地做好销售过程中的每一个环节，从而为取得最后
的成功奠定坚实的基础。
    一个优秀的销售员一定要懂得投其所好，一定要懂得用好口才来打动客户的心，从而让客户乖乖地
为你掏腰包。
    一个优秀的销售员一定要讲究策略，要懂得用人脉关系来为自己打天下。
    一个优秀的销售员一定要懂得掌控好自己的时间，一定要成为一个谈判高手，一定要时时处处都懂
得为自己的客户服务。
    也许，当你真正做到这些的时候，你便会发现成功离自己越来越近，你便会相信有朝一日一定会成
为销售冠军的。
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内容概要

《销售冠军是怎样炼成的》从心态、目标、形象、细节、口才、人脉、时间、电话营销、拜访、谈判
、异议、成交、服务等方面讲述有关销售的知识。
也许你没有丰富的销售经验，也许你没有非常好的运气，但是如果你能够真正地掌握这些知识，并灵
活地运用到销售实践中去，那么你就可以从一个屡屡碰壁，靠底薪维持生活的销售员，成为战无不胜
的销售冠军。
这个时候，你会发现做起销售来也易如反掌。
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书籍目录

第1章摆正心态，热爱销售事业 对工作自始至终都要保持激情 坦然面对别人的拒绝 坚持就是胜利 战胜
恐惧，迎接挑战 热爱你的职业，做快乐的销售人员 懒惰走向失败，“勤”能助你成功 诚信让你的推
销之路走得更远 第2章了解客户，像客户一样思考 顾客都有怕上当受骗的心理 崇尚权威心理 嫌货人就
是买货人 根据客户的喜好，采取相应的沟通方式 每个顾客都需要你对他足够的重视 站在顾客的立场
上考虑问题 客户都有占便宜的心理 客户只关心自己利益 客户要的是宾至如归的感觉 第3章确立目标，
永远朝着最亮的星星走 目标决定高度 立即行动，才能达到目标 目标明确才能一箭中的 制定完善的销
售计划 把大目标分解为小目标 第4章提升形象，推销产品先要推销自己 注重自己的仪表 男性销售人员
的着装要领 女销售员着装应注意的细节 一张好名片就是成功的起点 让“微笑礼仪”成就你的好业绩 
商务宴会的礼仪 第5章注重细节，让客户和你做永久的生意 及时注意客户发出的成交信号 永远都让客
户先挂电话 客户永远都是对的，永远都不要和客户争辩 别弄错了购买的决策人 给你的客户寄感谢函
或致谢卡 第6章投其所好，把话说到顾客的心坎里 说好搭讪的第一句话 找到客户感兴趣的话题 和陌生
人说话时把握好分寸 幽默是最好的促销方式 让顾客多说，让自己多听 用赞美来打开客户的心门 第7章
用好人脉，才能赚来滚滚财源 对客户进行一点感情投资 让客户喜欢你，你才有价值 经常与客户保持
联络 建立一个客户关系网 不要怠慢任何一个客户 给你的客户留点面子 第8章管好时间，提高做事的效
率 清楚你的时间价值 优秀的销售员懂得管理自己的时间 根据轻重缓急来安排事情 拖延就是浪费时间 
珍惜时间，提高效率 第9章接打电话，万金千里一线牵 要想不被人挡驾，学会巧妙地越过秘书 打电话
时间不宜过长 尽量避免一些语言失误 电话预约客户的妙招 第10章完美拜访，做一个优秀的倾听者 精
心准备每一次拜访 尽量吸引顾客的注意力 永远都记住客户的名字 再访客户的二十种借口 让客户把你
当成自己人 第11章把握火候，让谈判走向双赢 知己更要知彼，了解你的谈判对手 谈判中拒绝的技巧 
谈判桌上有些话是不能说的 让客户认为自己是个大赢家 要善于打破谈话的僵局 第12章排除异议，销
售是从被拒绝开始的 要做好被拒绝的心理准备 别把顾客的异议当成刁难 指出产品的差异，消除客户
的异议 灵活对待客户的非分要求 第13章步步为营，稳扎稳打促成交 捕捉客户的成交信号，抓住成交
的关键时机 心急吃不了热豆腐，急于求成只会导致失败 巧妙利用客户见证说服客户成交 适当妥协创
造双赢促成订单 第14章做好服务，客户满意才是硬道理 处理顾客投诉也得讲技巧 提高你的客户满意
度 完善的售后服务，为下次成交做好铺垫 维系好你手上的老客户 想办法消除客户的退货心理
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章节摘录

版权页：   站在顾客的立场上考虑问题 创建了著名的松下电器公司的松下幸之助先生，在做生意的过
程中悟出了一个道理：站在对方的立场看问题。
 人们交往之间，总有许多分歧。
松下幸之助总希望缩短与对方沟通的时间，提高会谈的效率，但却一直因为双方存在不同意见、说不
到一块儿，而浪费掉大量时间。
他知道，对方也是善良的生意人，彼此并不想坑害对方。
在23岁那年，有人给他讲了一则故事——犯人的权利。
他终于从中领悟到一条人生哲学，凭借这条哲学，他与合作伙伴的谈判突飞猛进，人人都愿意与他合
作，也愿意做他的朋友。
松下电器公司能在一个小学没读完的农村少年手上，迅速成长为世界著名的大公司，就与这条人生哲
学有很大关系。
 孙子兵法云：“知己知彼，百战不殆。
”而“知己”与“知彼”相比较，“知彼”就显得更为重要。
而对生死相敌的对手，这一条则更为重要。
伟大的斗士都是不会随便轻视他的对手的。
要做到“知彼”，最好的方法就是站在对方的立场看问题。
失败者的一个重要原因是，他们从来都不懂得站在对方的立场看问题。
 的确如此，作为一名优秀的销售员希望能够“钓”到大客户，就应该站在客户的角度来看问题。
但是令人感到非常遗憾的是，大多数的销售人员在销售的过程之中，当他们发现潜在目标客户之后，
脑海里面只有一种想法：就是我们公司现在刚刚推出了一种非常好非常好的产品，因为这种产品非常
非常好，所以客户您应该买，却从来没有考虑过为什么客户要购买我们所销售的产品，客户购买产品
背后的原因是什么？
如果客户想要购买产品，他又是如何作出购买的决定的？
客户的购买流程是什么？
 其实，销售人员研究客户购买产品的原因和动机，以及客户的购买流程，比研究你所销售的产品更重
要。
站到客户的立场想问题，这是一个很浅显的道理，然而，却经常容易忘记。
 之所以会经常忘记站在客户的立场想问题，或者说经常只站在自己的立场想问题，大概有二个原因：
一是因为人总是自私的，总是优先去想自己的利益；二是因为人总是感受在先，理性分析在后，如何
感受就如何想问题，因而，就不能快速地站到客户的立场去想问题，遇到事情时总是先站在自己的立
场去想。
 当我们站在客户的立场来想问题的时候，我们会发现还有很多事情没做到，发现我们还有太多的改进
空间。
这样我们就会知道了，我们目前的工作还存在哪些销售方面的问题，从而能考虑如何完善，如何让客
户觉得更放心、更值。
 其实，销售的秘诀不在其他，就是一个如何把握客户心理的问题。
只要你抓住了对方的需求，尽量让其感觉到你所推销的东西可以满足到他的需求，比起你费尽唇舌地
去宣传自己的产品，或者忍痛降低价格的办法更加有用。
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编辑推荐

《销售冠军是怎样炼成的》是送给匆忙工作的销售员的最好礼物。
罗马不是一日建成的，销售冠军自然也不是一日炼成的。
那么，销售冠军到底是怎样炼成的呢？
销售冠军的奥秘就在其中。
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