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内容概要

　　长期销售同一种产品，你可能已经心生厌倦，再也激不起工作的兴趣和活力。
倦怠可能正吞噬着你大笔的提成，该是重新认识自身职业发展的时候了。
　　销售经理：如何聘用、培养、留用理想的销售人员？
如何准确预估销售团队的业绩？
一旦掌握这些技巧，你和你的销售团队将能持续战胜倦怠。
　　销售团队：销售任务如泰山压顶，成员间参差不齐的销售水平和收入更易导致倦怠。
销售团队只有设定阶段性的量化目标，规划销售人员的职业生涯，才能变消极的倦怠性压力为积极的
创造性压力，赢得客户，完成销售。
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作者简介

史蒂芬·谢夫曼(Stephan Schiffman)全球销售培训知名企业D.E.I.管理集团创始人，美国一流企业销售培
训师。
著有十多本发行上万册的图书。
其中最畅销的有《销售的第一修炼：电话销售与成交技巧》、《史蒂芬·谢夫曼眼中的电话销售》、
《25种销售习惯》等。
史蒂芬先生让五十多万销售人员的职业生涯重焕生机和活力，在他培训的学员中，有许多人来自世界
知名企业，如埃克森美孚石油公司、摩托罗拉公司、联邦快递公司等。
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性压力的区别克服倦怠策略3遇到压力，及时确认克服倦怠策略4注意日常饮食调配克服倦怠策略5多做
运动，让自己动起来克服倦怠策略6学会正确呼吸克服倦怠策略7换个观点看问题克服倦怠策略8适时奖
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成为另一个埃莉诺克服倦怠策略12对相似活动进行归类管理克服倦怠策略13重新找回珍贵的清晨时光
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克服倦怠策略17顺势进入良好的销售状态⋯⋯
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章节摘录

书摘    进人良好的工作状态，指的是对工作持有的一种毫不费力、心领神会、富有成效而又轻松愉悦
的感觉。
能够让人感觉到自己已经进人良好工作状态的任务，往往是一种你真正乐意从事的工作，是一种能够
让自己专注投人的工作。
这种工作不是为他人而做，不是为自己的销售经理而做，不是为了与他人竞争而做，更不是为任何一
个让自己害怕会遭其否定的人而做。
当你进人良好的工作状态时，你其实就是在为自己工作。
    我常常喜欢提到一个进入良好工作状态的事例。
这一事例来自一位年长的销售人员，多年来，他采取的策略一直让我备受鼓舞，备受启发。
那次，我荣幸地与他一起进行销售拜访，而那时，我们的客户表现出了一些抵触情绪。
    看着客户僵硬板直的姿态，听着客户对问题做出的含糊回答，面对客户直截了当的拒绝，经验稍微
有些不足的人（比如说像我这样的人）往往会下意识地做出防备性的辩解。
当我这位被称为查理的销售指导老师试图约定下一次会谈，从而把谈判推人下一个阶段时，他发现自
己已经别无他选，陷入僵局了。
我密切地注视着查理。
现在他该做些什么呢？
    我清楚地知道，如果是我，我会如何来应对查理遇到的挑战，因为这样的事情我已经遇到过许多次
了。
我会表情僵硬、不知所云地背诵一些东西：如产品介绍手册中的相关内容，我们公司比其他公司更具
竞争优势的原因和理由，客户与我合作能够体验到的各种好处等等。
当我们遇到压力（比如这种压力以客户的抵触情绪表现出来）的时候，我们常常会不由自主地求助于
那些熟悉的东西。
因此，当我受到客户冷遇时，也会不由自主地求助于我所熟悉的内容。
我会像喝醉了酒那样，语无伦次地说着一些老生常谈的枯燥内容，希望能够出现好的结果。
    出乎我的意料，查理的所作所为与以上大不相同。
    查理的做法确实是与常规做法迥然不同的。
他目光中满含着诚挚的关心，望着客户，收起刚才还用来记录的笔记本和钢笔，真诚地说：“琼斯先
生，我看得出，现在确实出了点儿问题。
通常，我与他人初次面谈时，如果面谈进展到这里，对方往往会决定再与我约个时间谈一谈。
，而您刚才告诉我，您不准备做出这样的安排。
那么，琼斯先生，在我向您介绍了我们公司可以提供的服务后，在我已经成功地向您这个行业中的几
百位专业人士提供过我们的服务后，如果您确实还存在这样的疑虑，存在这样的想法，我想，问题不
是由我们的服务引起的，而是与我的服务陈述方式有关。
既然您说您对此毫无兴趣，那么，我敢肯定，我在今天的产品陈述过程中出现了极其严重的错误。
因此，我想请您指出这一错误究竟是什么，指出我到底在什么地方出了错，好吗？
”    他的话语真诚朴实，毫无非难之意，他既没有流露出丝毫紧张，也没有再去赘述那些枯燥的事例
和数据。
查理显得自然、放松，他认真地注视着对方，显得极为关切。
要是我处在类似的场合，肯定无法做到。
我想，他能够如此坦诚地提出这些问题，是因为他确实坚信，自己所提供的服务比市场上其他的服务
要优越得多，正商谈的客户确实需要他的服务。
    我惊喜地看到，客户的姿态马上变了，客户的神情也比先前专注了。
查理什么也没有说，我当然也没有说什么。
客户坐在椅子上，正了正身体，又看了看正在纸上记录的查理，说出了令我终生难忘的话。
    “查理，”他说，“问题并不在你这儿，都是我自己的事儿。
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我们的预算已经冻结了，但我非常希望能够与你合作。
遗憾的是，从现在起，至少要三个月后，我们才能有这样的合作机会。
”    查理又忙着记录起来。
不到20分钟，他就谈妥了这笔销售业务：’按照客户的安排，我们在下个季度的开始，就可以向客户
开出交易的发票了。
当我们离开客户时，我连连点头，告诉查理我是如何被他刚才在办公室的表现深深打动的。
令我吃惊的是，他竟然一点儿也不明白我所说的一切。
我连忙解释说，我为他刚才那种包揽全部销售责任并最终把拒绝转化为销售订单的“策略”打动了。
    他显得有点儿怪异地看着我，然后摇摇头，“那可不是什么策略，”他告诉我，“那是实情。
你必须真正弄清别人不想购买的原因，这本来就是你该做的事。
你需要问清自己到底在哪个方面出了问题。
”    查理没费吹灰之力就挽救了这笔濒临流失的销售业务，而且，这样的情形还可以被数以百计地复
制。
但一定要记住，最一重要的是，如果稍一紧张，一切就没有效果了。
要使之生效，    就必须进人良好的销售状态。
这种进人状态的工作，并不意味着要使用咄咄逼人的强势销售策略和所谓的复杂技巧，它强调的是搞
清你所做的一切，而不必为下一步会发生什么过分担心。
在上述的面谈中，查理进人了这样一种良好的状态。
同样，你也能够进人状态。
并且，你完全可以把这种“进人状态”的感，觉应用到与客户关系发展的任何一个阶段。
这其实很简单，只要你愿意讲出实情就能够做到。
    选举个例子来说明一下我的意思。
比如说，当我通过电话向客户进行产品推介时，我常常会听到电话一端的客户说：“史蒂芬，我根本
就没有一点儿兴趣与你谈论这些。
”    当然，一年中，我大约会听到五十多万次这样的回答。
所以说，要是我在应对这种答复时，还会感到恐惧或不安的话，那倒有点儿稀奇了。
当我面对这样的拒绝时，无论我能否及时转换话题，把商谈继续推进下去，最终都只有一两种结果值
得考虑，而无论哪种结果，对我来说，都能接受。
如果我遇到客户拒绝时，能够成功地转换话题，那么我就可以与客户商定下一次的面谈，这种可能性
还是相当大的。
反之，如果我无法即时对对方的拒绝做出回应，无法转换新的话题，致使我们的商谈陷人僵局，那也
很简单，我可以稍后再进行第二次电话联系。
    因此，我会说：“史密斯先生，您知道，这听起来确实很有意思。
因为刚才您所说的，恰恰与我第一次联系ABC公司时，他们告诉我的一模一样。
当然，现在ABC公司已经是我们最好的客户之一了。
哦，此外，出于好奇，我冒昧地问一下，您曾经参加过销售培训之类的课程吗？
”    我进人状态了！
    ⋯⋯
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媒体关注与评论

书评一册《战胜销售倦怠》在手，即刻回归往日最佳的销售状态！
　　“这是所有销售团队的必备生存指南！
”　　　　　　　　　　　——林恩·爱因林格，《全球经济词典》合著人之一。
　　销售人员：长期销售同一种产品，你可能已经心生厌倦，再也激不起工作的兴趣和活力。
倦怠可能正吞噬着你大笔的提成，该是重新认识自身职业发展的时候了。
　　销售经理：如何聘用、培养、留用理解的销售人员？
如何准确预估销售团队的业绩？
一旦掌握这些技巧，你和你的销售团队将能持续战胜倦怠。
　　销售团队：销售任务如泰山压顶，成员间参差不齐的销售水平和收入更易导致倦怠。
销售团队只有设定阶段性的量化目标，规划销售人员的职业生涯，才能变消极的倦怠性压力为积极的
创造性压力，赢得家客户，完成销售。
　　从事销售工作的你十分不易：　　*常常感到自己生活在沉重的压力之下　　*常常因为工作差旅
的劳累和销售电话的频繁而精疲力竭　　*常常因为上司的监督而备感压力如何在销售季度结束前：
　　*找回自己的销售感觉?　　*重新定位自己的销售角色?　　*回到往日的良好状态?　　*了解倦怠
的征兆，　　*了解自己的销售规律，　　*让销售下滑成为历史，　　*培养良好的销售习惯，　　*
勇于向经理求助，　　*把握销售职业的前程，　　*运用潜在客户管理系统。
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编辑推荐

销售人员：长期销售同一种产品，你可能已经心生厌倦，再也激不起工作的兴趣和活力。
倦怠可能正吞噬着你大笔的提成，该是重新认识自身职业发展的时候了。
    销售经理：如何聘用、培养、留用理想的销售人员？
如何准确预估销售团队的业绩？
一旦掌握这些技巧，你和你的销售团队将能持续战胜倦怠。
    销售团队：销售任务如泰山压顶，成员间参差不齐的销售水平和收入更易导致倦怠。
销售团队只有设定阶段性的量化目标，规划销售人员的职业生涯，才能变消极的倦怠性压力为积极的
创造性压力，赢得客户，完成销售。
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