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前言

现在的时代不缺产品，而是缺少市场。
要生产市场需要的产品，要把市场需要的产品推销出去，就需要市场营销。
准确地说，销售的过程就是一个把“产品”变为“商品”的过程。
销售是营销的核心部分，如果没有销售，产品变为商品就没有希望，企业也没有希望实现赢利，所以
说销售是世界上最伟大的职业之一。
销售虽然没有直接创造出价值，但是形形色色的产品只有通过销售，其价值才能体现出来。
在市场经济里，谁最接近市场，谁最有发言权、谁最能在市场中叱咤风云？
是销售员。
销售员是任何一个靠市场生存的企业中最重要的尖兵力量。
作为一名企业新进的销售员，如何衡量自身的价值和应该持有的价值观念，是关系到销售员自身职业
生涯的十分关键的因素！
如果一个销售员学会了做销售，那就等于学会了做生意。
每个人都渴望成功，作为一个企业新进的销售员，如何能在短时间内成为一名优秀的销售员呢？
成功的销售员需要一定的素质。
这种素质，有的是先天具有的，但更多来源于后天的学习和努力。
那么，一个成功的销售员应具备什么样的素质呢？
《销售新人10大军规》会告诉你答案。
如果你正准备从事销售工作，请翻开《销售新人10大军规》；如果你是一名在职的销售员，也请翻开
《销售新人10大军规》。
《销售新人10大军规》共分为10章，从各个角度全面分析了一个企业新进的销售员应具备什么样的素
质和能力，怎样才能得到企业和社会的认可从而达到事业的巅峰。
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内容概要

　　本书通过生动翔实的案例，阐述了一个销售新人应该服务的十条军规：请用你的业绩说话；面对
困境有原因分析，更有解决方案；不局限于经验，不断学习和进步；承受拒绝；用贡献证明你的价值
等，这10条军规是作者20年销售工作的经验总结，让没有经验的销售人员，快速领悟销售之道，知道
哪些是应该做的，哪些是销售人员必须具备的素质，可以帮助新手快速成为一个销售高手，为企业创
造效益。
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作者简介

龙平，中国C8销售管理机构创始人；中国营销招聘第一人；中央电视台经济频道《劳动与就业》栏目
专家；美国领导力研究中心认证中文讲师；曾任：联合国粮农组织（FAO）中国中心高级教官旺旺集
团（大陆事业总部）；首席培训师美国协和门窗（中国）有限公司；营销顾问香港达达传媒集团；销
售总监中国国际教育产业投资集团（ClEI）营销总监。
龙先生在培训咨询界以销售人才招聘甄选技术而著称，为SOHO中国等几百家公司提供了量的销售组
织组建及人才甄选解决方案。
龙先生授课以生动化的互动式教学为主导，为学员提供翔实的案例分析和实际运用模块，最擅长于检
测企业销售人员的核心特质和制订差异化的方案，为企业提供实效化的销售业绩提升以及关键人员招
聘解决方案。
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书籍目录

第一条  军规——请记住：你进入的是一家讲求实效的企业，请用你的业绩说话第一节  业绩就是话语
权让业绩来说话老板赏识你的理由老板眼中的优秀员工第二节  光有勤奋是不够的勤奋不是衡量人才
的唯一标准勇于展现自我，善于灵活变通第三节  成为主动进攻的食肉动物你是食肉动物吗养成主动
工作的习惯第四节  挫折是最好的学习阳光总在风雨后-把挫折当作成功的阶梯第五节  挑战业绩高峰其
乐无穷要做就做最好勇于挑战高难度的任务冲锋的准备，成功的乐趣第二条  军规——如果你要离开
，请带上你的荣誉和奖金，我们是你最好的证明人第一节  因果律——一分耕耘，一分收获成事在勤
一多一份努力，多一份收获第二节  责任感——完成销售任务，没有任何条件可讲工作是你的责任不
找任何借口第三节  韧性——业绩是一天天积累起来的不积跬步，无以至千里坚持不懈，直到成功坚
持不懈地工作就能创造业绩第四节  价值观——要做就做销售明星实现个人价值创造出最佳业绩第五
节  荣誉观——用你的业绩和奖金说话用成绩证明自己高业绩为你带来好声誉第三条  军规——在你发
出抱怨前，应该先想想同样条件下优秀者是如何做到的第一节  良好心态——抱怨永远没有用停止抱
怨，充满热情地去工作远离斤斤计较第二节  正面思维——方法永远比问题多工作中要找方法转念一
想为实现最终目标而寻找方法第三节  分析总结——找到规律，独辟蹊径从逆向思维寻找突破墨守成
规难成功，勇于创新才是了不起的人换个想法，便能换来一切第四节  工作策略——比别人多做一点
点善于发现那些需要做的工作每天多做一点点第五节  自我定位——永远不做多数派永远不做大多数
第四条  军规——企业永远喜欢这样的销售员：面对困境有原因分析，更有解决方案第一节  判断问题
——为什么没问题和有问题销售的过程就是发现问题的过程第二节  分析问题——关键点在哪里-分析
问题的突破点就是思考和观察问题的能力善动脑筋去突破思维死角分析工作中的细节第三节  解决问
题——什么是最佳方案妥善解决问题灵活应变是解决问题的关键拥有积极的心态就拥有解决问题的能
力立即把意志变成行动第四节  总结问题——怎样调整，怎样做得更好采取正确的行动思路决定出路
第五条  军规——昨天的经验不要成为今天的障碍，你应该不停地学习和进步第一节  别把经历当经验
不思进取，必遭淘汰学习制胜法则第二节  经验也会不管用把经验归零不要陷人经验的迷宫第三节  拒
绝创新，只会死在昨天的沙滩上物竞天择，新者为上善于创新，打破常规第四节  每天都是新手定期
让自己清零“刷新”你的脑子第六条  军规——销售人员生存的价值只有一条：为客户创造利益第一
节  秘诀之一：客户的购买动机是解除痛苦客户最关心的是能否解决问题抓住客户的心理客户为什么
要购买你的产品与客户共同分享利益第二节  秘诀之二：善于发现客户的需求学会创造顾客的需求三
秒钟抓住客户的心第三节  秘诀之三：想方设法让客户愉快提供贴心服务，塑造良好形象为客户创造
快乐温馨服务第四节  秘诀之四：追求销售业绩之外的成就感关照别人就是关照自己——哈默的成功
之路替别人着想就是替自己着想第七条  军规——被拒绝是销售员的家常便饭，唯有你是优质弹簧，
修复能力才会最强第一节  销售是从客户的怀疑和拒绝中开始的从不向拒绝低头对待拒绝要诚恳微小
的勇气能够取得无限的成绩第二节  害怕失败是最强劲的奋斗动力无论做什么，都要追求卓越在时运
不济时也永不绝望第三节  心理承受力——越压越有弹性面对拒绝要保持乐观的态度第四节  耐性——
世上没有敲不开的门相信自己，忍受拒绝一心急吃不了热豆腐，做事一定要有耐心面对失败，只有不
屈不挠才能最终成功第五节  真诚——感动客户关心，关心，再关心感动你的客户用心经营顾客第六
节  技巧——影响客户说话会转弯才能说服人主动地影响客户艺术地说服客户第八条  军规——全世界
成功的销售人员的共同点：喜欢、自信、悟性、德行第一节  喜欢：爱销售才能干销售你最喜欢什么
干一行，爱一行，精一行，成一行成功并不像你想象的那么难第二节  自信：赢得信任，稳获业绩，
我是最棒的自信是职场生存的准则其实很多事并不难自信与他信的逻辑第三节  悟性：洞悉客户需求
，助人即是助己什么是悟性随时追踪客户的需求要等到客户把话说完第四节  德行：怀疑所有人不如
相信所有人销售人员的德行无信而无立，信誉才是做事的根本如何获得别人的信任第九条  军规——
我们不看重你的文凭、背景和经验，唯有你的贡献才能证明你的价值第一节  你和别人站在同一起跑
线上用智慧赢得领导的青睐提高灵活使用知识的能力专业知识成就专门人才第二节  资质、背景不好
的人同样可以成功赚钱靠智能，而不是靠学历用业绩拒绝平庸第三节  新手要敢于站出来弱者等待机
会，强者创造机会要学会推销自己打破旧观念，勇于站出来第四节  找到最好的价值实现途径别出心
裁的意识创造巨大业绩无限创意让你脱颖而出打破传统模式，寻求新的契机第十条  军规——客户忠
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诚之道：准备、方便、伙伴、咨询第一节  准确——清晰定位产品和服务的核心价值准确地定位即成
功了一半产品的价值在于客户的认可度第二节  方便——让客户便捷地享受到你的服务培养客户忠诚
度之必需——服务于你的客户第三节  伙伴——使客户成为生活中的伙伴做客户信任的朋友建立好感
之后谈生意一第四节  咨询——为客户提供与产品相关的信息服务在销售过程中传递产品信息把产品
特性转换成客户的利益向客户说明出现问题时应当怎么做
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章节摘录

第一条军规 请记住：你进入的是一家讲求实效的企业，请用你的业绩说话第一节 业绩就是话语权让
业绩来说话业绩是企业生存的命脉，一个讲求实效的企业，其业务量的多少决定着企业是否能在同行
业中站稳脚跟。
作为企业的销售员，对此担负着重任，在“销量就是硬道理，业绩就是话语权”的营销部门，有了好
的业绩，就有了崭露头角的机会，因业绩优秀而升职是最光荣的。
绝大多数高层和核心层领导都是从业务员成长起来的。
因销售业绩突出而被提拔，这种成长模式与很多公司的发展轨迹相一致。
把业绩优异的业务员提拔为经理，体现了公司“谁干得出色谁就会晋升”的宗旨，业务员要想得到晋
升，必须努力把自己的业绩提上去，把被提拔为经理的销售尖兵当做榜样。
同时，这也是对被提拔者的“鼓励”，进一步促使他们在新的平台上做得更好。
总之，能否快速做出业绩决定了销售员能否成功地走下去。
必须有可见的业绩支持，才能得到公司的认同，才能向其他人证明自己的能力，得到他人的尊敬和信
赖。
任何一位有进取心的老板都希望自己的销售员能干而且会干，如果自己的销售员都属于平庸之辈，那
么这位老板肯定会感到非常苦恼。
在公司最需要人才的时候，如果有一位稳健果断、很有工作效率的销售员出现，使本部门的工作业绩
很快得以提高，那么老板一定会赞赏他：“好样！
你干得真不错！
”“你是个有能力且值得信赖的好员工”。
“干得不错”是老板对员工最好的夸奖，同时也是老板对员工表示赏识的一种表达方式。
作为销售员应该知道：在这里，所谓“干得不错”，并不仅指卖力而已，同时还包含着对其达到预期
实绩的能力的肯定。
在现代社会里，光有工作热忱、踏实、卖力还远远不够，还必须会动脑，高效率地完成工作，达到预
期目标才行。
只有这样，老板才能放心地任用你去完成一项项艰巨的任务，才有可能重用并提拔你。
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编辑推荐

《销售新人10大军规》将龙平先生原创的10条销售规则，用翔实的案例加以证明和深入浅出的讲解，
让处于迷茫不知道怎么做的销售新手快速领悟销售之道。
第1条法规：请记住：你进入的是一家讲求实效的企业，请用你的业绩说话第2条法规：如果你要离开
，请带上你的荣誉和奖金，我们是你最好的证明人第3条法规：在你发出抱怨前，应该先想想同样条
件下优秀者是如何做到的第4条法规：企业永远喜欢这样的人员：面对困境就有原因分析，更有解决
方案第5条法规：昨天的经验不要成为今天的障碍，你应该不停地学习和进步第6条法规：销售人员生
存的价值只有一条：为客户创造利益第7条法规：被拒绝是销售的家常便饭，惟有你是优质弹簧，修
复能力才会最强第8条法规：全世界成功销售人员的共同点只有四条：喜欢、自信、悟性、德行第9条
法规：我们无视你的文凭、背景和经验，唯有你的贡献证明你的价值第10条法规：客户忠诚之道：准
确、方便、伙伴、顾问龙平先生从事销售工作近20年，多年来也从事销售经理的培训工作，有着丰富
的经验。
资深销售培训师总结的销售10大关键理念，专门针对“销售新人”。
10条军规很贴切也经过检验，相当有说服力、感召力。
很多提法已经成为企业销售人员的座右铭。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<销售新人10大军规>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 9


