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内容概要

　　销售永无止境，但成功永远有方向。
你只须熟知本书所提出的八堂课：从内心开始做好自我修炼，然后在此基础上，从如何打造自我形象
上、如何塑造一个成功的自我上、从语言技巧上、从如何与客户进行心理博弈上、从如何开拓人脉上
、从注意细节事项上、从战术上步步为营这几个方面去努力，从内而外，由表及里地全面实现自我突
破，就能在销售中立于不败之地。
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章节摘录

版权页：   第一章自我修炼——建立良好的销售心态 对于销售员来说，他每天的工作都面临着很多的
问题，也肩负着各种各样的压力。
如何才能在艰苦的销售工作中做到“不管风吹浪打，我自岿然不动”，如何做到“谈笑间拿下客户，
财源滚滚来”？
这其中最为关键的还是销售员自身要的力量要强盛，底气要足、心态要好、善于调控，做一个情商很
高的销售员。
只有“内功”深厚了，才能做到每临大敌必有静气，才能拿下难缠的客户，战胜强大的对手！
本章就如何修炼“内功”进行一一的说明。
 1.每天都自信满满 我要远离恐惧，充满自信、勇气和胆识。
 自信心对于销售员来说非常重要。
可以说它是一个销售员必备的各种心理素质中最根本的素质。
“销售美丽的大师”——雅芳销售代表艾德娜·拉尔森每次向同行或者其他人介绍她的销售心得时，
她总是特别强调：“因为我信赖、喜爱雅芳的产品，所以才能销售好它。
作为女人，如果连你自己都不喜欢你自己推销的化妆品，怎么能指望推销给别人呢？
如果推销员自己都信心不足，就会自然不自然地在客户面前有所流露，就会影响到客户的购买情绪。
当推销员让客户和自己一样，对产品产生相同的喜爱和依赖时，交易的达成是自然而然的事情。
” 那么，销售员应该在哪些方面表现出自己的自信呢。
 （1）对自身要充满自信 A.敢于大胆与陌生人说话。
许多销售员在面对陌生人时感到极不自然，甚至怀有犯怵或恐惧的心理。
而结识你周围的陌生人，却是销售员必备的技能。
因此，面对一个很想认识的陌生人时，销售员一定要敢于大胆说话！
你要能做到面带微笑，向他打招呼，握手，与他进行眼神接触，点头示意。
总之，要让对方觉得，你是一个想与他交谈的人，并且是一个很友好善良的人。
 B.对自己的销售能力及说服能力的自信。
相信自己在销售的过程中，能够充分地发挥自己的推销才能与语言技巧，充分向客户显示自己的个人
魅力，相信自己一定能够出色地完成这次推销任务。
 C.每天都以一种积极的态度开始，在每一次推销前，告诉自己这一次会做成。
同时，也不要为自己制定过高的大目标。
信心会随着你每一次目标的实现而增长，而后随着信心增长，再设置更高的目标。
有了经验之后，你会发现自信将意味着什么。
 （2）对自己所代表的公司充满自信 对自己所代表的公司充满自信。
既能够让自己产生一种发自内心的自豪感，从而干劲十足，也能让自己的这种对公司的忠诚感染客户
，它还能使得你觉得自己所做的工作是有价值的。
这种自信还能在你最艰难的时候支撑你，成为你坚实的后盾。
 （3）对自己推销的产品充满自信 要说服客户购买你的产品，首先要说服客户对你的产品产生信心，
要做到这一点，就需要销售人员自己首先要对自己的产品充满信心，否则的话又怎么能够去说服你的
客户呢？
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编辑推荐

《时光文库:每天一堂销售课》编辑推荐：在销售过程中，你会遇到各种各样的困难；自己的情绪不宁
，客户的冷嘲热讽，交易的一波三折等。
这些都需要销售人员勇敢地去面对、去克服。
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名人推荐

我要远离恐惧，充满自信、勇气和胆识。
 ——博恩·崔西 成功者与凡人的不同之处在于他们从不将失败放在眼里，从不因为失败而放弃竞争
，真正的较量并非是与竞争者，而是跟自己比赛。
 ——原一平 你要做的，就是跑出去多见人，让你的笑脸好好地为你赚取财富。
 ——乔·吉拉德 我们所做的每一件事都是为客户服务的，服务是我们业务活动的主题。
 ——里奇·波特 专业的推销员会注重通话的技巧和电话的功能，以至于让他的客户能够在通话之后
同意约见。
 ——汤姆·霍普金斯
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