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前言

　　您心目中的销售精英是谁？
　　说起销售精英，您会想起谁？
　　王永庆、李嘉诚、曾宪梓、宗庆后？
还是史玉柱、马云⋯⋯　　先让我们从几位风云人物身上仔细品味精英是怎样炼成的。
　　王永庆，1916年1月出生于台湾省台北市新店直潭，出身贫苦。
1954年筹资创办台塑公司，1957年建成投产。
他的台塑集团发展成为台湾企业的“王中之王”。
在世界化工行业，台塑集团董事长王永庆是一个家喻户晓的传奇式人物，他把台湾塑胶集团推进到世
界化工工业的前50名。
台塑集团能取得如此辉煌的成就，与王永庆能吃苦、肯钻研的精神是分不开的。
　　李嘉诚，1928年7月29日出生于广东省潮州市，长江实业集团掌门人。
当今世界很多杰出的企业家都从事过推销工作。
推销是一门学问，也是一门艺术。
最初，李嘉诚向客户推销产品之前，心情总是十分紧张。
于是他就在出门前或者路上把要说的话想好，反复练习，从而成功地克服了紧张的心理。
渐渐地，李嘉诚发现自己不仅推销有术，而且大有潜力。
他那与生俱来的观察能力和分析能力十分适合做推销员。
他总是能凭着直觉看出客户是什么类型的人物，并且能马上了解客户的心理和性格，从而制定好相应
的推销策略。
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内容概要

成为销售精英是每个销售人员的梦想，然而销售总是充满了挑战和创造性，难以被销售人员领悟和把
握，但它并非没有规律可循，销售精英密码就总结了它切实可循的规律。
本书通过“2”大表象、“3”大武器、“4”大标准、“5”大基本能力和完成指标“5”诀，为您破解
销售精英密码，助您早日成为“走对路、找对人、说对话、做对事、用对心”的销售精英。
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理论研究。
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章节摘录

　　第1章　精英密码之：“2”大表象　　1.1　良好的职业形象　　职业形象的影响可谓无所不在，
对于招聘面试人员来说，它影响着你是否能赢得职位；对于同事和老板来说，它影响着你的团队合作
效率和升迁仕途；对客户来讲，它影响着你的生意订单；对下级来说，它影响着你的权威。
正是由于这几点，职场上的人随时随地都有树立和维护自己职业形象的机会。
对于一个销售人员来说，树立良好的职业形象尤为重要。
销售人员是企业形象的缩影、企业文化的代表，销售人员形象的好坏，往往代表着企业形象的好坏，
也影响着客户对企业的看法、态度，乃至生意能否达成。
如果一个男销售人员穿着时尚、一头红发地去见客户。
客户还会愿意跟他见面吗?即使见面了，他们会信任他吗?或者说会信任公司吗?　　根据企业的不同性
质，企业对员工的职业形象要求也会有所不同。
尽管大家都注重着装、待人接物、言谈举止等职业形象，但更重要的是把个人形象与企业形象很好地
匹配起来，你的着装风格一定要与公司的风格融为一体，客户从销售人员的个人形象、精神面貌、礼
仪礼节就能看出公司的企业文化、精神面貌。
一般来说，公司的销售人员着装应该精干利落、稳重可靠，这样客户才可能信任你，也才会跟你合作
。
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编辑推荐

　　掌握绝对成交的销售艺术，跻身销售精英TOP10％。
　　点石成金的销售精英速成宝典，即学即用的销售业绩提升指南。
　　让销售经验知识化让销售精英普及化　　让销售团队狼性化让销售佳绩持续化　　“2”大表象
销售精英必须具备的良好职业形象和丰富的专业知识　　“3”大武器销售精英必须掌握的“3”大销
售武器　　“4”大标准销售精英衡量自我的“4”大标准，用以对照训练　　“5”大能力销售精英必
须具备的“5”大基本能力　　“5”大秘诀销售精英完成销售指标的“5”大秘诀，即走对路、找对人
、说对话、做对事、用对心　　营销专家为您破解销售精英密码，从销售理念、方法、技巧等不同角
度，全方位阐释如何赢得客户长久信赖，持续提升销售业绩，打造精英销售团队，成就完美销售人生
。
　　每章后附有演练路径，便于您对照本章知识分析和了解自我，并进行改进和提升。
　　全书切合实际的测试、简洁的表单、丰富的实战案例，为您立体解读销售精英密码。
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