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内容概要

为什么销售同样产品与服务的业务员，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：他们运用了经过千锤百炼的经销成交秘诀。
　　本书从帮助业务提高销售业绩的目标的出发，着重从心态和技巧的角度来启发广大业务员场长避
短，真正认识自我，发挥自己的最大潜能。
为了便于阅读，我们对那些经典的成交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，力求帮助你尽快成为成交高手。
　　业务员应该详细研读本书，利用前辈高手们一再改善的技巧，为自己提升成交率、增加收入。
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章节摘录

　　一、要说服顾客首先必须说服自己　　对于业务员来说，成交的关键之一就是强烈的成交欲望。
你必须将成交视为第二生命，并且在心灵深处埋下这颗种子。
有一位王牌业务员就说：“我对销售有无比的热情，交易成功所带来的满足感，简直就是我的生命之
泉。
”这位王牌业务员早已名利双收，但成交对他还是具有无比的吸引力；对他来说，成交始终是世界上
最具吸引力的挑战。
　　1．说服自己“一定会成交”　　先有能力掌握自己，才能够说服顾客成交。
但是，多数人最难解的课题正是“自己”。
难怪苏格兰诗人罗伯特·彭斯要向上帝祈求：“请神赐我能力，让我认识自己。
”　　其实掌握自己的最佳方法非常简单，只有四个字——正面思考。
这种理论存在很久了，因为这是正确的。
最近的医学研究显示，部分癌症患者“想象自己会痊愈”，竟然因此脱离了病魔的控制！
著名球星吉姆·纽曼的教练曾对纽曼说：　　“这些困难不困难呢？
答案在于意志——意志是成功之钥，成功与否，存乎一心！
”　　纽曼后来成为汉弥尔顿公司的副总裁。
他说：“当时我相信教练的话，现在更深信不疑。
”　　美国衣阿华州因边疆五年歉收，经济萧条，市民的购买力大幅下降。
凡到这里做生意的销售员都抱怨生意难做，简直是到处碰壁，一事无成。
　　⋯⋯
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