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前言

“你知道21世纪最贵的是什么吗？
——人才！
”新世纪的人才不会因为学历高低、外表美丑而贬值，而在于是否懂得博大、业务实战和敢想。
如果一家企业没有杰出的人才，就很难立足于市场。
    21世纪是职业多样化的社会，有人从事IT、餐饮、工程建筑、销售等行业。
而今天，销售工作具有巨大的引诱力和艰难，它能给人们带米优厚的收入，还能让人享受职业特有的
自由空问，当然也可能遭到客户的冷漠。
作为一名销售员来说，能避免死套的上班制度，不会因为胡九晚五的时问规划而感到厌烦，也不会因
为枯燥乏味的工作而疲惫，销售工作可以给你一个不一样的每一天，感受每一时刻不一样的刺激和挑
战。
    销售是一种事业，你也可以说它重要或不重要。
重要是因为它关系国民经济命脉，不重要是因为它也可以被描述成艰难、低下的工作。
在一定程度上说，它是一项高工资、高效率及难度大的工作。
所以，这一切完全取决于你对销售工作是怎么看怎么想怎么做的。
但它有一点是被公认的：这是一种人生的考验和一种生存方式；一种自由的、不稳定的生存状态。
它既可能让你一分钱也赚不到，也可以让你发财兴业。
如果你不善于销售这一行，就很有可能被它蒙上一层神秘而义模糊的面纱。
    销售的状态完全由时间、经验、知识等方面左右着。
它以一种新姿态站在市场经济的风口浪尖上，它的一切都不能依靠传统的经济模式而存在。
在它的身上，体现着自尊与自卑，骄傲与低微。
不同的销售员体现着不同的推销意义，就像不一样的商品有着不同的存在价值。
人们佩服那些顶尖销售人员侃侃而谈、潇洒不凡的性格魅力，而自己又无时无刻不在内心里蔑视这种
工作。
它可以是一片鸿毛，也可是一座大山；它可以剖析每一个人，深可见骨，它又可以分解每一个人；它
能够左右企业的命脉，也能维持一个流浪汉的生计；能使智者自强不息，让愚者障碍重重。
    从事每一行业的人都想获得成功，一位普通的业务员同样也拥有一颗不甘落后的心。
但是，并非百分百的人都能戴上成功的皇冠。
据有关调在：在销售行业，80％业绩是由20％的业务人员创造出来的。
这20％的人往往就是胜利者。
这些成功人士不是因为外表的美丽和天生的才能，而在于他们拥有成功人士所具有的优点。
    在实际的工作中，很多人认为：只要能吃苦耐劳就能获得丰厚的报酬。
忸是，往往事与愿违！
    也许你是一位不怕艰难困苦的业务员，但总是怀疑自己的辛勤劳动所换来的微薄报酬，对着不起眼
的业绩总是忧郁忡忡，而这是为什么呢？
成为优秀的业务员不是因为吃苦耐劳来实现的，每一行都有自己的一些特点和运转的技巧。
虽然业务员很累，不但是靠“跑”出来的，靠“汗水”浇出来的，还需要智商来“激活”这项工作。
“优秀者凭借技巧，平庸者唯靠辛劳”，这句话说的并不是没有道理。
    如果你是位销售员，那么你是想当一名销售精英还是平庸的劳动者？
如果在你的骨子里充满了挑战的勇气，就会挑起这个重任，完成这一事业！
    每个人都可以选择自己的人生轨迹，也有很多的选择权，可以选择自己愿意从事的事情。
而对于一位出色的销售者来说，他们需要更多的是坚持不懈地毅力和积极乐观的心态。
一位销售精英可以总揽全局，引领大家。
而一名平庸的销售者只能成为经济上和他人人生上的配角，人们也只能用一些微不足道的语言来形容
他们。
那么，你是销售精英吗？

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<销售的80>>

要想成为一名销售精英，首要问题是你要知道如何发挥自身优势。
    世界知名富翁李嘉诚就是从一名小推销员做起的。
对于一个十四岁的毫无背景的孩子，我们只能用贫穷来形容，而这就是他白手起家的资本。
当时，他只有一个信念——挣到足够养活一家n0费用。
他知道自己没有受到很好的教育和高深的学问，甚至也没有多余用来起家的钱，脑子里总是徘徊着祖
母对自家贫穷的哀叹。
而他也没有像希腊神话中伊卡洛斯(Icarus)那样，驾着蜡做的翅膀往下堕。
起初，他没有嫌弃自己是一个小工，而是认真做好每一份工作；他从来不会把时问浪费在无聊的事情
上，也不会花一分钱在没用的物品上。
对于现在的他来说，不是金钱和地位使他面带红光地站在时代的顶峰上，而是让他摆脱平庸单调的信
念和态度！
    成功没有固定的方程式，失败却有着明显的因子。
在21世纪，要想成为顶尖的业务高手，就必须掌握一些销售技巧，用智慧赢得订单。
“脸上不发光的人，永远不会变成一颗星。
”要想脸上发光，首先必须丰富自己的头脑，把智慧当做武器。
    因此，21世纪是人才的世纪。
销售是一项伟大的活动，所以业务员的伟大不在于业绩显赫，而是要具备诚心诚意服务他人的职业精
神。
如果你是一位顶尖的销售人才，你就能左右自己的未来，成就一项伟大而又艰巨的事业。
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内容概要

　　为什么大多数人不成功？
因为他们在缺少回报的工作中投入了太多的精力！
灵活应用《销售的80：20法则·告诉你客户在哪里》中的知识将使你避免这一问题。
“80：20法则”将教导你将身边的资源转化为优势，轻松获得成功与快乐！

　　勤奋的鸟儿有虫吃？
那可不一定！
意大利经济学家维弗利度·帕累托发现，成功永远属于20×的幸运儿，这就是著名的“帕累托罗法则
”，也称“80：20法则”。

　　如何用20%的时间获得80%的收入？
如何从20%重要客户身上获得效益，《销售的80：20法则·告诉你客户在哪里》收指导你用最少的投
入获得最大的成功。
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书籍目录

第一天　成长：正确看待自己及境遇
　1．没有热情，一切都会变得暗淡
　　热爱自己的工作
　　热情造就了一颗成功的心
　2．好心态成就自己
　　销售员卖的是自信
　　如何树立一颗强烈的自信心
　　保持积极的心态
　3．不能只考虑事情的反面
　　困难是成功者迈出的第一步
　　消除客户的抱怨心理
　　让客户说不出“NO”
　　正面思考不利的环境
　4．天才似的销售能人不是天生的
　　唯有自信才能突破困境的圈囿
　　要有挑战拒绝的信心和勇气
　　只有必胜的信念，才有更远的发展
第二天　走出去：向别人展示自己及产品
　1．知彼，才能有回应的策略
　　收集客户的信息，防止谈崩的患因
　　口是心非不可怕，关键看你有没有对策
　　让客户的心里话流露在问题中
　2．有的放矢，方能成交
　　哪怕是一分钱，也要实现它的价值
　　确认客户的真正需求
　　客户的动机才是埋单的理由
　　不同的客户，需要不同的销售策略
　3．给客户提供购买的理由
　　“知己”才能信服他人
　　全方位展现产品的优点
　　优质的服务是客户选择你的关键
第三天　提高自我：成为市场上的主导者
　1．充分发掘自己的销售优势
　　最大限度地发挥自己的优势
　　发掘自己的优势
　2．与时俱进，时刻关注市场资讯
　　在咨询中找到有利可图的商机
　　一份有用的资讯是销售的灵魂
　　资讯也有糟粕和精华
　　⋯⋯
第四天　寻找目标：找对池塘钓对鱼
第五天　发展：用智慧感动客户
第六天　收获：成交是每一天的追求
第七天　展望未来：循环满意的结果和循环美好的开始　
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章节摘录

2.好心态成就自己    心态决定一切。
当我们准备好了销售所需要勤奋、能力和智慧的时候，我们还缺一样，就是心态。
一旦在销售中遇到了拒绝或困境，而我们只需要一份好的心态。
积极的心态也是创造优异业绩的重要保证。
    可以说，每一位业务员都遇到过失败和挫折，所以，业务员也是一份容易让人低落、自卑的事业。
许多业务员都存在着自卑意识，尤其是遭到客户拒绝或者推销失败时更是如此。
在实际工作中，经常可以看到业务员在顾客门前踌躇不前，害怕受到顾客冷落。
对于这种情况，也是很正常的，也是很容易理解的，但，也是想从事业务员的人必须克服的困难。
    一位生来就有自卑、敏感、害羞心态的人，是不利于从事推销工作的。
尤其是自卑，更是业务员的大敌。
自卑意识使业务员逃避困难和挫折，不能发挥自己的能力。
松下幸之助说：“自卑感是推销员的大敌，是阻碍成功的绊脚石。
”心里的自卑感不能消除，也不会取得好的业绩，甚至工作都很难展开。
    销售是一种需要主动去寻找客户、主动和陌生人沟通交谈的职业，这项工作性质决定了销售员必须
热情、主动、大方、自信。
业务员必须具备良好的心态，否则很难展开工作。
    销售员卖的是自信    一位美式足球教练接受一位记者采访时，曾被问到这个问题：“创造奇迹式胜
利的秘诀是什么？
”他说：“我们的球队拥有这个领域最杰出的选手，面对这些一流的选手，我还能教他们什么技巧呢
？
他们对美式足球的技巧与认识，绝不会比我少一分，我懂得的也绝不会比他们多一分。
我能做的唯一的事情，就是在迎战对手前一分钟，让我的球队的战斗意志达到沸腾。
这个奇迹的秘诀，不在知识也不在技巧上，它存在于每一位选手的内心，这股心灵的力量，才是创造
奇迹的关键点。
”作为一名业务员同样也需要高昂的斗志和不败的信心。
    有时候，一位失败的业务员不是因为客户的拒绝和外部不利的环境，而是源于内心的自卑和恐惧，
这才是打败他们、阻碍发展的最好证据。
因此，消除自卑的心理才是成功销售的开始。
    (1)没有什么工作是低下的。
销售也是一项伟大的活动    在职业多极化的时代，很多人总是带着蔑视的眼光看待销售这一行，甚至
一些业务员都看不起自己的工作。
认为自己的工作难登大雅之堂，认为自己的工作是低贱的、见不得人的。
而事实并非是这样的，推销工作是一项光明正大的职业，能实现梦想，带来财富，树立自信心，实现
个人价值的美好事业。
    美国的一所调查机构对五十四种职业进行了详细的测评。
其中，推销员的政治地位名列第十一位，和教授、医生、企业家在同层级；经济地位排在第六位，平
均年薪超过二十万美元。
美国还曾以“你希望和从事什么职业的人结婚”为题，征询适龄女性的意见，结果，业务员名列第一
。
    在日本，每年都会举办一次优秀业务员业绩竞赛，胜出者可以加人“百万美元俱乐部”或“绩优俱
乐部”，得大奖的超级推销员可以名扬四海，荣誉备至。
原一平就是一个最好的例子。
他是日本寿险业的泰斗、亿万富翁，被人们称为“推销之神”，“世界最伟大的推销员”，其著作《
推销员之道》风靡全球，发行量多年居同类书之首。
    根据权威的统计，世界上90％的富商都是从业务员做起的。
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所以，推销和其他任何行业一样，也是值得尊敬、值得投人的。
从事推销行业的人，千万不要自己瞧不起这个行业，它是一个真正值得人们尊敬的行业，是可以锻炼
人的能力，提升人的素养的伟大职业，有专家甚至预言，21世纪的中国，销售这一行将会受到社会的
敬仰和欢迎。
    (2)要相信自己的公司    一些业务员的自卑感还源于公司，因为，他们不想因为自己公司的低名誉而
毁了自己的业绩。
其实不然，每一位业务员就是公司的一面旗帜，无时无刻地都在进行着广告宣传，并不是在媒体上做
宣传的企业都是好的。
    客户对于一家公司的了解，基本上是从业务员那里得到的，如果业务员都不能正确地看待公司，操
着低声低气的口吻与客户交谈，那么很难使客户信任你的产品，交易也随之变成水中花、镜中月了。
公司的信誉、实力需要透过业务员传递给客户，业务员只有发自内心地热爱、信赖公司，才能把这份
信心传递给客户，客户也才会考虑接受公司的产品或服务。
如果加入你所工作的公司有着不错的名誉度，还有很好的发展前景，那么就热爱自己的工作，把这份
工作当做事业去热爱吧！
    (3)要相信自己的产品    自卑还有可能源于自己所推销的产品，因为，业务员不能够很好地分辨出自
己产品优于同类产品的地方。
所以，面对客户与此相关的质疑时往往会表现得手足无措。
推销所传递的就是一种信任，如果业务员对推荐给客户的产品表现得信心不足，那么客户是很难接受
推荐的。
所以，不管你所销售的是什么产品，都不要怀疑它存在的价值。
在没有找到产品独特的优势之前，也不要贸然拜访客户。
只有自己对产品建立牢固的信心，才不会陷入客户的问题之中。
    当然，还有一些业务员对自己的产品质量提出了疑问，同时也困扰着如何去定该产品的价格。
很多时候，业务员所推销产品的价格比柜台销售的同类产品要高出一大截，这使业务员在提出产品报
价时往往面临困境。
“我感到自己像在抢劫——我用煽情的语言勾起了客户购买的欲望，在他欲罢不能时，提出一个天价
，并暗示他：‘想实现刚刚我们一起勾勒的美梦吗？
你必须付出代价！
’”一位业务员苦恼地说。
实际上，这样的顾虑是多余的，同类产品的价格高低，也源于他们有着不同的性能和质量。
懂得价值规律的人都会明白，同一辆轿车在国内用十几万就可以买到，但是，要想进口一辆，那就要
花几倍的价格才能买到。
其中的原因都源于价值不同。
只要能明白价值这一概念，就不难发现，价格并不存在什么问题。
    在说服客户时，也使用这种策略——着重于价值而非价格，就很容易地获得客户的认同。
    因此，当遇到价格很高的产品时，就要收集一些相关的资料作为参考，证明自己产品的价格是符合
正当交易的。
只有在心里认为自己的产品是优质的，价格符合价值规律的，才能顺利的交易每一笔业务。
    P9-12
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编辑推荐

　　在销售领域里，20%的业务员制造了80%的业绩，是什么让他们卓尔不群？
《销售的80：20法则·告诉你客户在哪里》将为你揭开金牌销售的成功之道。
　　世界上充满了不平等，这种不平等关系也可以称为“80：20法则”。
掌握了这祭法则就可以用20%的付出获取80%的回报。
因此，这一法则又被称为“省力法则”。
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