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前言

提起销售，可能很多人会说，销售不就是卖商品吗？
不错，销售是卖商品，可它又不仅仅是卖商品这么简单。
销售不只是在卖商品，更是在卖你的人品、你的能力、你的智慧、你的技巧和你的口才。
对于销售员来说，卖商品就是卖自己。
销售员是平衡公司、客户、个人三者利益的切实实施者，正确的销售技巧将决定你的行为，良好的销
售技能将成就卓越的销售业绩，卓越的业绩又会让你的职业生涯保持常青。
所以，销售靠订单说话，销售员靠业绩生存。
阿基米德说：“给我一个支点，我就能撬起整个地球。
”销售员要培养阿基米德这种巧干的“销售技巧”和“销售心态”。
重视细节是成功销售的支点。
作为一名销售员，应该从多方面进行细节修炼。
在销售的征途中，保持一个好的心态是非常重要的。
你应该确信：从事销售事业的人都是精英。
有了好的心态，才能开始做销售方面的事情。
那么，你对自己的商品了解吗？
了解到了什么程度？
能不能像了解你最亲近的人那样，把你要推销的商品好好的了解一番？
你了解到了商品的哪些方面？
优势何在？
又有什么样的劣势7.你的客户也许早就面对了很多像你这样的人，可以说是“久经沙场”，甚至已经
“成精”了。
你认为客户会从哪些方面来刁难你？
既然你要把商品销售给他，你怎么证明他需要你的商品呢？
这样的商品在市场上会只有你一家吗？
客户也许会采取“鸡蛋里挑骨头”的手法来打击你，会挑你商品的缺点。
一大堆挑出来的缺点从客户嘴里一个一个蹦出来，你能一一解答，而且对答如流吗？
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内容概要

阿基米德说：“给我一个支点。
我就能撬起整个地球。
”销售员要培养阿基米德这种巧干的“销售技巧”和“销售心态”。
重视细节是成功销售的支点，作为一名销售员，应该从多方面进行细节修炼。
　　本书《成功人士99个销售细节》不仅讲述了一系列销售技巧，而且告诉大家在销售过程中需要重
视哪些细节。
重视这些细节，能使客户感受到你给予他的关注和敬意，使你的商品介绍引人入胜，让你的诚信深入
人心，从而帮助你与客户建立长期合作的伙伴关系，让你的销售额直线提升。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<成功人士99个销售细节>>

书籍目录

1.销售是勇敢者的事业　销售是勇敢者的事业2.以阳光心态面对销售工作　很多企业家都是从销售起步
的　对销售这份职业充满荣誉感3.只有自信才能完成销售　保持自信的心态　建立自信心的方法4.充满
热情，永不懈怠　热情引起共鸣　增强热情的5个步骤5.卖商品就是卖自己　注意基本的礼仪　正直自
律，远离诱惑6.免卖自己不好的东西　在心态上不要有消极倾向　销售中不要有这些痼疾7.一定要抛弃
乞丐心理　销售心态要摆正　要有职业自尊8.入行起步，选择比努力更重要　选对行业和销售方式　
选对公司和商品9.认清谬见误区好上路　只有能说会道会忽悠才能做好销售　会建私人关系才能做好
销售　大牌公司销售一定比小企业好做10.销售工作在于坚持　销售是持久战，不要急功近利　只要重
复足够的遍数，就能征服客户　一次次把好处说够，把痛苦说透11.塑造得体的仪表　不修边幅的人失
去主动　整理外表的9个原则12.舍得对服装进行投资　整理服装的8个要领　穿衣打扮的技巧13.男女销
售员的着装法则　男性销售员的着装法则　女性销售员的着装法则14.幽默是最好的促销方式　幽默促
成推销　说幽默话时的4点要求15.训练超强的记忆力　要记住别人的名字　培养惊人的记忆力　记录
出差时的信息及人名16.雄辩是银，倾听是金　进行有效的倾听⋯⋯
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章节摘录

插图：3.传递好消息尝试每天回家时尽量把好消息带给家人分享，告诉他们今天所发生的值得高兴的
事情。
尽量讨论有趣的事情，同时把不愉快的事情抛在脑后。
也就是说，只能散布好消息，把好消息告诉你的家人和同事。
要多多鼓励他们，每一个场合都要夸奖他们，要知道，优秀的销售员专门传播好消息，每个月都去拜
访自己的客户，并且经常把好消息带给别人。
长此以往，别人也乐于见到你，因为见到你仿佛就是见到好消息了。
4.培养客户至上的态度每一个人，无论他默默无闻或身世显赫，文明或野蛮，年轻或年老，都有成为
重要人物的愿望，正如你少年时期的那些美妙梦想。
这种愿望是人类最强烈、最迫切的一种目标。
你有没有想过为什么你总是看见这样的广告语：“精明的少妇都使用⋯⋯”、“白领阶层的人士都会
使用⋯⋯”、“想成为人人羡慕的对象就要使用⋯⋯”其实这些广告语不外乎是在不断告诉大家：购
买此商品就会进入上流社会，让人感到心满意足，因此值得你去购买。
这样的广告最本质的事实是，精明的广告商都了解“人人都希望获得名誉、地位以及被人认可”。
所以，建议你运用这样一个心理暗示，每天都对自己说：“我要变得热情！
”并让这个自我激发深入到潜意识中去。
那么，当你在奋斗过程中精神不振的时候，这个激发词就会进入到你的意识中，也就是说一旦时机到
来，这样的潜意识就会激励你采取热情的行动，变消极为积极，焕发精神。
5.要用希望来激励自己激励自己和他人，是发动一种行为以求产生特定成效的希望或力量。
激励的结果是产生一种动机，再由这种动机推动人产生行动。
销售员必须在自己的职业生涯中，始终保持热情，最优秀的销售员不是技能特别出众的销售员“天才
”，而是能将如火的热情贯彻始终的人。
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编辑推荐

《成功人士99个销售细节》编辑推荐：对于销售员来说，销售不仅仅是卖商品这么简单，它是在卖你
的人品，卖你的能力，卖你的智慧，卖你的技巧，卖你的口才。
〈br〉一句话，卖商品就是卖自己。
正确的销售技巧将决定你的行为，良好的销售技能，将成就卓越的销售业绩，卓越的业绩又会让你的
职业生活瓮中保持常青。
所以，销售靠订单说话，销售员靠业绩生存。
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