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前言

　　销售也可以搞得很艺术　　有的人认为销售很俗气。
艺术很高雅。
销售是下里巴人，艺术是阳春白雪。
把艺术和销售并排在一起好比把《红楼梦》中的林黛玉配给焦大。
不伦不类。
但实际上，每一行职业、每一个动作、每一句语言、每一种形态都可以变成艺术，艺术无处不在。
至今，人们对艺术都没有十分明确的定义，更多的是一种感觉。
其实，艺术就是美的感觉。
并不是只有挂在墙上的画才能称得上是艺术，街边的小吃也可能浮动着艺术的气息。
　　美这个字，本身也具有丰富的含义。
世人常说真、善、美，似乎真、善、美三个字是并列关系，但实际上这三个字是渐进关系，先有真，
才有善，最后才能够美。
缺乏了前两者，美是无法产生的。
根据百度百科上的定义：“销售是创造、沟通与传送价值给顾客，及经营顾客关系，以便让组织与其
利益关系人（stakeholder）受益的一种组织功能与程序。
“简单地说，销售就是介绍商品提供的利益，以满足客户特定需求的过程。
销售员就是创造这个过程的人。
那么，如何让客户满意、发挥销售员在销售过程中的作用，就是一种技巧。
当这种技巧达到极致时，就能创造出艺术的美感。
　　在商品经济繁荣的时代，销售势，必是一个热门的职业：但由于商业与利益有着千丝万缕的联系
，使得有些销售员在利益的驱使下，丧失了真与善，也使得销售这个中性词带上了贬义，与“美”的
艺术越离越远。
实际上，销售是一种极其锻炼人的职业，有的人在其中获得了上亿身价，以其人格魅力占据了历史舞
台的一席之地：有的人却成为了众人口中唾骂的角色。
有人说“咱是普通人，没想着一定要身价上亿，但至少也要生活不愁、衣食无忧、能够得到他人的尊
重。
”这种想法其实并不难实现，做销售一年换车、两年换房的大有人在。
可是，如果做销售没有正确的价值观，在销售领域利益的牵扯和冲击下，极有可能离职业初衷越来越
远。
　　销售员的最终目标应该是成为一名受人敬仰、能为千万人谋取幸福的企业家。
要做到这种程度，就需要销售员懂得平衡在销售过程中产生的利益关系，达到多方都满意的状态。
这就是销售员能够创造的美——圆融之美。
　　有一些所谓的企业家，他们的钱来得不光明，走的路也不光明，但因为这样来钱容易，导致有些
急功近利的人认为只有做个“狠”销售、“厚脸皮”销售才能够站上成功的峰顶。
但如果一味走旁门左道，一次不被人知，二次不被人知，这第三次就难讲。
俗语说，常走夜路，迟早要遇鬼。
而且，随着商业社会的成熟度越来越高，竞争越来越激烈，一味地使用旁门左道就更不容易成功了。
因为，一般人都是“趋光”的，哪个产品好，哪个销售员让客户感觉到有好处，客户就去哪家。
有的人说，有的销售员有关系，走后门，便发达了。
可是，你有没有想过，这关系是怎么建立的？
不管是通过何种方法和客户建立了关系，都是因为销售员对于客户来说是相对有“好处”的。
　　销售这潭子水太深了，很多人究其一生，也没把这水的深浅搞清楚。
原因在于，销售这个职业就是一个跟人打交道的职业。
在古希腊的圣城德尔斐，有一座神庙，这里是传说中的太阳神阿波罗的驻地，但让这座古城有名的不
是太阳神阿波罗，而是哲人塔列斯刻在太阳神圣殿外的一句传世名言：“人啊，认识你自己！
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”人是这世界上最复杂的动物。
而人性的复杂，让销售的工作变得扑朔迷离，充满了神秘的美感。
　　销售员的工作性质决定了他不得不跟各种各样的人打交道。
这些人，有的豪爽大方．有的吝啬小气，有的趾高气昂，有的谦卑可怜，有的出身商贾，有的来自平
民，有的终生在一处地方，有的年纪轻轻就远赴重洋⋯⋯性格与生活环境的不同，造就了各种各样的
人，而销售员要在迥异的人身上做同一件事：销售产品。
该怎么做才能使自己的意图得到客户的认可？
该怎么做才能了解每个人的需求点？
该怎么做才能让这些人高高兴兴地掏钱买产品7这每一个提问，都是一项技术活儿，都是不容易达到
的。
顶级销售员能够化腐朽为神奇，将销售的工作搞得像艺术一样美。
在他们的销售过程中，每一个环节都值得分析、值得人们奉为学习的榜样，销售的结果也能达到各取
所需、各得其利、皆大欢喜的程度。
具有这种功底的销售员，就能给予销售这门艺术强大的生命力。
而这些创造艺术美的销售员，毫无疑问，也具备了经营大型企业的能力，有可能成为商业史上的传奇
人物。
　　《论语》中有言：“取乎其上，得乎其中；取乎其中，得乎其下；取乎其下，则无所得矣。
”我们要想成为销售精英，首先就应效法顶级销售员的为人处事，并按照顶级销售员的成功路径严格
要求自己，将销售工作的艺术性发挥出来。
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内容概要

80％的成功创业者是从做销售起步的。
做好销售。
一方面能积累资本，为创业做好物质准备；另一方面又能锻炼自己做生意的能力。
不管是帮人打工还是自己开公司，销售能力都是一项重要的个人能力。

成为销售精英是有秘籍的，它不是深奥的方法论，不需要你有深厚的理论功底。
《下一个销售精英就是你》作者总结了各大行业销售精英们的成功经验，呈现门店销售和网络销售的
实际场景，再对案例进行点评和方法指导，让你从初级销售员轻松转型为销售精英。

《下一个销售精英就是你》由陈筠琦编著。
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章节摘录

　　销售不靠“拼爹”下菜碟　　2010年10月16日晚，有一个叫李启铭的人酒后驾车．将两名女生撞
飞，致一死一重伤。
李启铭在撞人后，酒顿时醒了一半，正打算跑路却被周围人拦住，他不仅不悔。
反而口出狂言：“有本事你告去，我爸是李刚。
”这个事情在媒体上发表后，在社会上引起了轩然大波。
“拼爹”一词也因此被炒热，变成了当今社会的流行词。
　　在贫富差距越来越明显的社会，年轻人的贫富意识也越来越明显。
“富二代”和“官二代”们依靠自己的父母可以获得极好的社会资源，一大批所谓“穷二代”们却求
职无门。
很多人也因此认为自己学得再好、再有能力，都不如有个“成功”的老爸。
　　这个世界上难道就没有不“拼爹”的职业吗？
答案是：有的。
其实，销售就是一个不“拼爹”的职业。
不仅不“拼爹”，还不看学历。
众所周知，销售的门槛低，虽然有的公司也在销售职位的招聘上提出了各种条件，但和其他职位相比
，条件还是低很多。
条件低的原因很多，比如需求量大，销售工作太累、学历高家境好的不愿去。
但最重要的一点是销售员是一个凭本事赚钱的行业，拼的是脑子，拼的是应变能力，不拼学历不“拼
爹”。
不拼学历可以理解：书读多了，就像养在笼子里的老虎，曾经的野性已经被消磨殆尽，有的事豁不出
去。
像销售这种工作，才人行的时候得把个人自尊踩在脚下，很多大学生都不愿意干。
那为何不“拼爹”呢？
　　周董的儿子从国外大学毕业了，周董将他派往自己的公司去做销售员。
周董是白手起家，所以对企业的根基十分看重。
他认为让儿子从基层做起，才能知道公司的建立来之不易，也才能将自己的公司发扬光大。
第一天，小周就被销售经理派去拜访客户。
销售经理不知道他是周董的儿子，没有区别对待。
小周开了，自己的跑车，来到客户王先生的住处，刚好被客户看见了。
王先生还在寻思这名贵跑车是哪个有钱人家的，谁知道，那开跑车的小子竟然找到了他，要跟他谈合
作。
看着小周那满不在乎、颐指气使的样子，王先生气不打一处来，三言两语将小周赶了出去。
小周从来都是被身边人捧着，何尝有人给过脸色，气怒之下跑到周董那里去告状，而且坚决不要再去
上班。
周董苦口婆心地劝小周，对他说：“创业不易，一点苦都吃不得怎么能干大事？
”小周说：“我是堂堂名牌大学生，学的是管理，做的也该是管理。
公司下面有那么多的销售员，哪里轮得上我。
”周董说：“我让你去当销售，就为除除你这一身的骄气。
以后老子要死了，你在大客户面前三句不对口就走人，那公司还不被你给败光啊！
’，　　我们从周董的话里可以听出，真正的事业不是可以通过“继承”来获得的。
即便小周继承了周董的事业，但是如果不懂得经营，依旧会败光家产。
周董是一个务实型的老总，从销售起家，经历过销售的艰辛苦楚，知道创业不易。
他让儿子从销售做起就是希望他吃苦耐劳、珍惜所有。
但是，由于小周习惯了富贵生活，自认为有个富翁老爹，生活不愁，根本用不着努力。
　　做销售员“拼爹”，其实是拼不出什么结果的。
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诚然，有的客户会因为销售员有一个“好爹”，不得不卖点面子，但是，当“好爹”不能为子女提供
庇荫的时候，这个“爹”的招牌就不能用了。
上一辈能够给予下一辈可见的资产，比如房地产、公司、黄金、股票、金钱等等；但有一些无形的宝
藏无法直接给予，比如健全的人格、敢拼敢干的魄力、应对困难的机变等等。
而类似这样的“软实力”正是成为一个成功的销售人员必备的素质。
　　很多成功人士都经历过将产品推销给客户的艰辛，因此深刻地体会到销售工作对于一个成功企业
的重要性，也进而会对自己的子女做出一些常人无法理解的怪异之举。
微软创始人比尔·盖茨曾在接受英国BBc电视节目NewsNight访问时表示，他将把自己580亿美元财产，
全数捐给名下慈善基金比尔及梅琳达·盖茨基金会（Bill&MirandaGatesFoundatlon），一分一毫也不会
留给自己的子女。
盖茨表示，这是他和妻子共同的决定，“我们希望以最能够产生正面影响的方法回馈社会”。
　　比尔·盖茨为什么要这么做？
　　人是在困难和挫折中逐渐成长起来，让自己变得越来越强大的。
但自小生活在温室里的“富二代”和“官二代”们，对困难和挫折的理解并不深刻。
俗话说，狼行千里吃肉，狗行千里吃屎。
狼和狗本来是一个祖宗，狗因为被人类驯养，失去了野性，变成了人的奴才。
比尔·盖茨的做法是明智的，他不留大宗财产给儿女，是不希望子孙们躺在他所创造的财富上，失去
奋斗进取的精神。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　初入销售领域，犹如迷途中的羔羊，不知道该选择怎样的道路。
在迷茫之中匆忙上路，极有可能离你本来的意图越来越远。
所以，选择好方向，才能获得成功。
　　《下一个销售精英就是你》从初级销售员到销售能手，直至销售精英，为你讲述你需要迈过的哪
些坎？

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<下一个销售精英就是你>>

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 10


