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前言

销售是一项成就自我、创造价值的伟大事业。
世界上90%的巨富都是从销售员做起的，比如，世界首富比尔·盖茨、日本经营之神松下幸之助、华
人首富李嘉诚、台湾首富王永庆等。
可以说，是销售成就了他们的事业和人生。
    但是，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。
美国一项调查表明，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20%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，作为一名销售员，不管是谁都渴望成为所在公司或行业的销售冠军，都渴望轻松、快速地完
成销售目标，都想知道更加快捷、有效的成交方法！
但是，销售冠军不是想出来的，也不是等出来的，而是练出来的！
那么，销售冠军到底是怎样炼成的呢？
你将从本书中找到答案。
    本书从基本能力训练开始，详细地讲述了销售冠军修炼的实用方法。
通过阅读本书，你将逐步提升自己的销售心理素质，精通专业知识，学会征服客户的商务礼仪，从而
成为一个从容、自信的销售员。
你将发现，寻找客户不再是难事，客户会非常耐心地听你推介产品，排除异议、快速成交也易如反掌
。
有效的售后服务策略让偶尔的“头回客”变成永远的“回头客”，二十个催款妙招帮你解决各种赖账
、呆账、难收账，从而消除后顾之忧。
所有这些方法将为你打开一扇通往销售冠军的方便之门。
    此外，不懂销售心理学就不能做好销售员，这本书还将教会你最实用的销售攻心术。
让你从容地把握消费心理，猜透客户的心思，巧妙地拆除客户的心理“防火墙”，让客户对你“一见
钟情”；从客户的肢体语言中发现其心底的秘密，从而在与客户的心理博弈中永远占上风。
可以说，不管你在销售什么产品；不管你面对多么专业的买主还是闲逛的顾客；也不管你是在争取中
小客户还是在对阵大客户，全力以赴钓大鱼，在这本书中，你都能找到打动客户的情感武器，掌握说
服客户的心理法则，从而轻松地把陌生客户变成朋友，把朋友变成财脉。
    除了面对面销售的实用销售策略，你还可以从这本书中获得让电话销售“一线值万金”的锦囊妙计
；掌握网络营销的智慧，获得无限的创意。
从而让你无论是使用传统营销手段，还是运用最前沿的营销方法，都能做到如鱼得水、所向披靡。
    也许你没有丰富的销售经验，也许你没有非常好的运气，但是如果你能够掌握本书的三十项修炼方
法，并灵活地运甩到销售实践中去，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
被“三顾茅庐”高薪聘请，战无不胜的销售冠军。
    阿基米德说：“只要给我一个支点，我就可以撬动整个地球。
”那么，这本书就是你的支点，它将帮助你领会销售的艺术和奥妙，从中国6000万销售员中脱颖而出
，成就销售事业，实现辉煌的人生理想。
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内容概要

　　本书从基本能力训练开始，详细地讲述了销售冠军修炼的实用方法。
通过阅读本书，你将逐步提升自己的销售心理素质，精通专业知识，学会征服客户的商务礼仪，从而
成为一个从容、自信的销售员。
你将发现，寻找客户不再是难事，客户会非常耐心地听你推介产品，排除异议、快速成交也易如反掌
。
有效的售后服务策略让偶尔的“头回客”变成永远的“回头客”，《销售冠军就该这样修炼》的二十
个催款妙招帮你解决各种赖账、呆账、难收账，从而消除后顾之忧。
所有这些方法将为你打开一扇通往销售冠军的方便之门。
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主编《销售一定要懂的心理学》等多种营销类畅销图书，深受读者喜爱和好评。
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章节摘录

不要害怕去见大人物    销售是与人打交道的工作，在销售拜访中，我们的客户有可能是地位显赫、阅
人无数的“大人物”。
销售人员要与他们打交道，赢得他们的信任和好感，成功地说服他们，就必须克服畏惧心理，信心百
倍地去敲他们的门，而不能因为他们的地位身份而害怕、胆怯。
如果销售人员在没有见客户之前就开始怀疑自己、胆怯退缩的话，那么我们首先在气势上就输给了客
户，最终很可能会一无所获。
    创建于1972年的布鲁金斯学会，以培养世界上最杰出的销售人员著称于世。
这个学会有一个传统，就是每学期学员毕业的时候，学会都会设计一道最能考验销售人员能力的题目
。
在小布什总统当政期间，布鲁金斯学会把题目设置成：把一把斧子销售给布什总统。
    很多学员都主动放弃了这个销售的机会，他们认为总统什么都不缺，并且国事繁忙，地位高高在上
，怎么可能有时间理会一个小小的销售员。
    就在看似不可能销售成功的情况下，一个名叫乔治·赫伯特的学员却做到了。
他不仅说服了布什总统买了他的斧子，而且还得到了布什总统寄来的15美元费用。
布鲁金斯学会得知这个消息后，就把刻有“最伟大的销售人员”的金靴子颁发给了他。
这是自1975年该学会的一名学员成功地把一台微型录音机卖给尼克松总统以来，第二位学员获此殊荣
。
    乔治·赫伯特在接受记者采访时说：“我认为，把一把斧子销售给小布什总统是完全可能的。
因为布什总统在得克萨斯州有一个农场，那里种着许多树。
于是我给他写信说：我想，您一定需要一把小斧头，但是从您现在的体质来看，小斧头显然太轻，因
此您仍然需要一把不太锋利的老斧头。
现在我这儿正好有一把这样的斧头，它是我爷爷留给我的，很适合砍伐枯树。
假若您有兴趣的话，请按照这封信的地址，给予回复。
最后他就给我汇了15美元。
”    布鲁金斯学会把那只金靴子表彰给乔治·赫伯特的时候说：金靴子奖已空置了26年，26年间，布
鲁金斯学会培养了数以万计的销售人员，造就了数以百计的富翁，这只金靴子之所以没有授予他们，
是因为我们一直想寻找这样一个人，这个人从不因为对方的身份地位而放弃销售，从不因为某一件事
难以办到而失去自信。
    在这个案例中，乔治·赫伯特正是凭借着毫不畏惧的心态及坚定的信念成功地将斧子销售给布什总
统的。
所以，销售人员在拜访“大人物”之前一定要建立起自信心，不要轻易地怀疑和放弃。
当我们相信自己一定能与“大人物”达成交易的时候，才能在面对客户时胸有成竹，发挥出自己正常
的水平，才能把产品成功地销售出去。
我们会发现把产品销售给“大人物”并不像想象中的那么难。
对自己的产品很有信心    要想客户对我们的产品有信心，首先销售员自己就要对产品很有信心。
    在销售中，客户是不愿意与对自己的产品缺乏信心的销售人员打交道的。
如果连销售员自己都不信任自己的产品的话，那么又有什么理由让客户来信任产品呢？
会让客户觉得与对产品不自信的销售员谈生意是在浪费自己的宝贵时间。
所以，要想让客户认可我们的产品，首先我们自己要对产品很有信心。
    销售员小陈就是靠着对所销售产品的强烈自信心征服了最难对付的客户。
    小陈是医疗器械销售员。
刚到公司时，他对自己很有信心，向经理提出不要薪水，只按销售额抽取佣金。
经理轻视地笑了笑，答应了他的请求。
    上班的第一天，小陈列出一份名单，准备去拜访那些其他销售员以前没有洽谈成功的客户。
    在去拜访之前，小陈大声地说：“我们的医疗器械是同行中最棒的，我一定要为客户提供最棒的产
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品，一个月内，这些最难对付的客户一定会被产品征服！
”重复了三遍后，小陈怀着对产品坚定的信心去拜访客户了。
    第一天，他和十个“不可能的”客户中的两个谈成了交易；第三天，他又成交了一笔交易⋯⋯到第
一个月的月底，只有一个客户还没有购买他的产品。
    在第二个月里，每天早晨小陈都去拜访那位拒绝他的客户。
每次，这位客户都回答说：“不！
”但是，小陈并没有因此而气馁，继续前去拜访。
    直到那个月的最后一天，已经连着说了30天“不”的商人说：“你已经浪费了一个月的时间了！
我现在想知道你为何要坚持这样做。
”小陈说：“我并没有浪费时间，因为我一直坚信我们的产品是最好的，坚信产品会给您带来好处，
您一定会成为我的客户。
”    客户点点头说：“你的自信确实征服了’我。
”于是，他终于和小陈签单了。
小陈就是这样完全凭着对产品的信心达到了目标。
    从小陈这个案例中，我们可以得出，对产品的信心是与客户在心理博弈中必不可少的素质，信心可
以为我们的商品增色许多，甚至在有些客户看来，对产品的信心本身比产品还要重要。
所以，销售员要想赢得客户对产品的青睐，就一定要对产品很有信心。
P7-9
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编辑推荐

由文义明编著的《销售冠军就该这样修炼》内容介绍：销售是一项成就自我、创造价值的伟大事业。
世界上90%的巨富都是从销售员做起的，比如，世界首富比尔·盖茨、日本经营之神松下幸之助、华
人首富李嘉诚、台湾首富王永庆等。
可以说，是销售成就了他们的事业和人生。
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