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前言

很多人感叹：销售越来越难做了。
在早些年计划经济时，销售人员完全可以凭借广泛的人际关系为自己铺就一条成功销售的大道。
但随着市场经济的改革开放，许多事情变得复杂化了。
尤其是对于销售，难度越来越大，而销售的成功决定着公司的整体实力，销售能否成功，最大程度取
决于销售人员的个人综合能力。
在市场竞争日趋白热化的今天，仅有销售技巧是远远不够的。
如今的购买者深知，作为交易的一方，他们比以往任何时候都更有发言权。
各家销售公司给他们发来铺天盖地的报价单。
因此，除了报价低以外，销售人员只有提供其他的优惠服务，购买者才会动心。
一个销售人员进入岗位，首先要强化自己对所售产品的认识，最初只是从宣传资料中了解，随后经过
培训，参照实物，更深一步的认识产品。
当然仅是熟悉了自己的产品还不行，还要了解同类其他产品的优缺点，为客户介绍时才显得胸有成竹
。
销售由前些年的推销概念转入营销后，意义上也发生了根本的变化，推销重在产品，而营销重在服务
与需求。
这对一个销售员来说，也增加了难度。
销售员不仅要熟知各类产品的性能特点，还要加强对自身综合素质的培养，让客户感觉到你的服务质
量，客户的这个感觉并非完全来自于你所处一公司的优势，很大程度上决定于销售人员本身的表现。
胆识和口才是销售人员必须具备的关键能力。
许多单位拒绝上门直销，各个大楼防卫森严，若没有胆量和智慧，登门拜访就是最难的一关，更别说
展现自己的演讲口才了。
但话又说回来，虽然有了展现的机会，但并非只靠两片嘴皮子，还需要具有许多业余的知识和本领。
销售员遇到各类突发事件的机会比较多，即使你当时不明白，事后回来也一定要弄明白，要遇到一个
问题解决一个，慢慢地从实践中提高自己的见识与能力。
有的销售员说：我学那么多干什么，那已经超出我的业务范围了，可以找其他人协助啊。
其实，要想成为一名出色的销售人员，就应具备多方面的才能，这些知识并不是单从书本上或公司里
学来的，而是从工作中的点点滴滴获得的，不能小看每一个难题或不动大脑地请他人解决，不学将永
无长进。
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并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。
本书浓缩了众多销售精英的成功之道，吸取了他们多年来秘不授人的宝贵经验，提炼出了销售人员必
须具备的10项能力。
在此，献给所有想要在不断变化的环境中拥有卓越表现的销售人员。
有人把能力和素质混为一谈。
其实二者是不同的。
能力可以在短期内培养，而素质则是在短期内无法培养出来的。
这个道理不仅适合销售人员，也适合所有行业的从业人员。
正是秉承这样一种信念，我们满怀热情地开始了这本书的写作；同样因为秉承这样一种信念我和家人
及朋友满怀热情和动力，努力工作不断充电，时时刻刻不忘提升自己的能力。
我们坚信：终有一天高人一筹的能力会带领我们体验成功的喜悦。
在这本书的写作过程中，有很多朋友参与其中，可以说这本书是他们和我共同辛劳工作的结果，他们
分别是张德泉、周志刚、张玉英、张万菊、李世忠、张万洪、许红、李铮、战永红、赵一安、逯宁、
邓青红、李石华。
可以说这本书是他们和我辛勤工作的结晶，在这里谨向他们的辛勤努力表示感谢。
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内容概要

很多人感叹：销售越来越难做了。
在早些年计划经济时，销售人员完全可以凭借广泛的人际关系为自己铺就一条成功销售的大道。
但随着改革开放和市场经济体系的逐步确立，许多事情变得复杂化了。
尤其是对于销售，难度越来越大，而销售的成功决定着公司的整体实力，销售能否成功，最大程度上
取决于销售人员的个入综合能力。

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。
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凭借其高超的销信能力，使天津销售部在市场开发，销售额等方面业绩卓著，销售额在整个公司中名
列前茅。
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后记

有人把能力和素质混为一谈。
其实二者是不同的。
能力可以在短期内培养，而素质则是在短期内无法培养出来的。
这个道理不仅适合销售人员，也适合所有行业的从业人员。
正是秉承这样一种信念，我们满怀热情地开始了这本书的写作；同样因为秉承这样一种信念我和家人
及朋友满怀热情和动力，努力工作不断充电，时时刻刻不忘提升自己的能力。
我们坚信：终有一天高人一筹的能力会带领我们体验成功的喜悦。
在这本书的写作过程中，有很多朋友参与其中，可以说这本书是他们和我共同辛劳工作的结果，他们
分别是张德泉、周志刚、张玉英、张万菊、李世忠、张万洪、许红、李铮、战永红、赵一安、逯宁、
邓青红、李石华。
可以说这本书是他们和我辛勤工作的结晶，在这里谨向他们的辛勤努力表示感谢。
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编辑推荐

《如何成为金牌销售员:销售人员必备的10种能力》由东方出版社出版。
献给所有想要在不断变化的环境中拥有卓越的销售员们。
你渴望取得伟大的成就，成为销售界的王者吗？
你的新旅程将从《如何成为金牌销售员:销售人员必备的10种能力》开始。
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