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内容概要

　　现代直销业的性质与特点决定了要想成为一名顶尖直销员，必须不断培育自己的职业化直销素质
。
那么直销素质是什么呢？
又是如何培养的呢？
就让《直销技能与素质培训系列丛书：直销素质培育》来告诉你吧，这种直销素质由直销精神意识和
直销行为能力等多种因素组成，直销员的素质修炼必须从多方面、多渠道着手⋯⋯《直销技能与素质
培训系列丛书：直销素质培育》可用于直销企业、市场营销业以及大专院校、高职高专教学与培训，
也可作为企业销售员工培训的首选教材。
　　　　直销素质是直销员达成高绩效的多种因素的最佳组合，而决不能与直销技巧等同起来。
直销素质是直销技巧的坚实基础，直销技巧是直销素质的外在表现。
我们相信，只有直销素质提高了，直销技巧才能够随之被掌握。
　　不管你相信不相信，直销既可能是世界上最容易、薪水最低的工作，也可能是最难、报酬最高的
工作，其挑战性是其他很多工作所无法比拟的。
因此，有人把直销员和总统相提并论也就不足为奇了。
　　直销是一种竞争相当激烈的工作，其中只有少数人能够成为杰出的代表，你的成功往往意味着别
人的失败。
而另一方面，市场是如此的广阔，只要有产品，就需要销售。
有时，没有商品也需要销售，因为你完全可以从别人眼中的垃圾中发现价值，甚至可以创造价值。
　　现代直销业的性质与特点决定了要想成为一名顶尖直销员，必须不断培育自己的职业化直销素质
。
这种直销素质由直销精神意识和直销行为能力等多种因素组成，因此，直销员的素质修炼必须从多方
面、多渠道着手。
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章节摘录

　　三、直销心态调控　　研究表明，每一位直销员都会程度不同地存在一些心态方面不够健康的问
题，也就是所谓心理健康问题。
心理健康没有一个静止的理想标准，绝对永远心理健康的人是没有的。
绝大多数人处在健康与不健康的边缘状态，有人称之为“第三状态”或“亚健康状态”。
　　社会医学家与心理学家的观点是：“90％的就医者可能没有病，或是无病呻吟，或以病人的角色
换取他人的同情与关注；而90％的正常人也许有病，他们正遭受现代社会的各种应激压力，如升学、
就业、求职、下岗⋯⋯他们随时会成为病人。
”这种观点辩证地阐明了健康的相对性。
　　所谓心理健康，就是指一种持续、高效而满意的心理状态。
心理健康的标志是：正确的自我意识，和谐的人际关系，良好的社会适应力，完美统一的人格品质，
愉快的心境和良好的情绪，适度的行为反应，积极的生活态度和拚搏的工作精神，正常的智力。
　　心理健康的相对性表明，从业者在工作中经常出现一些心理矛盾，比如：理想与现实的矛盾；独
立性与依赖性的矛盾；渴望友谊与心理闭锁的矛盾；放松感与紧迫感的矛盾；理智与情感的矛盾，等
等。
这些矛盾的解决离不开心态的调控与调适。
　　人生活在大千世界中，社会在进步，人也得变化。
保持心理健康将是一个长期的动态过程。
20世纪50～60年代，人们吃饱饭就够了；70～80年代，有房住、有书读就满足了；90年代乃至21世纪
，人们会面临更大的应激压力，会更多地追求精神需要——情爱、尊严、成就和自我价值的实现等。
这些需要的满足有赖于心理调控与自身的不懈努力，直销业人员的心理调控将更加艰巨。
　　还要看到，现代社会人口增多，环境恶化，竞争激烈，人人都会面临痛苦。
痛苦并不可怕，关键在于调适。
有所不满，有所追求——这正是心理健康的秘诀所在。
　　1．自我激励　　这是直销人员的一种有效的激励，是最实际、最管用的一种解决心理矛盾、进
行心态调控的办法。
　　让我们看一下“福勒制刷公司”创办人的故事。
“福勒制刷公司”主要创办人阿尔弗德·福勒出身于贫苦的农场家庭，住在加拿大东南的新斯科夏半
岛。
他没有任何的背景，就是靠自己的两次自我激励，最终获得了成功。
　　第一次自我激励，是在福勒失去了三次工作之后，当时他试图销售刷子。
福勒激励自己一定要做好这项销售工作，因为他喜爱这种工作。
所以，福勒开始集中精力从事刷子的销售工作，他成了一个销售员。
　　第二次自我激励，是在他在销刷成功后，又立下一个目标——那就是创办自己的公司。
他再次激励自己，这个目标十分适合他的个性。
阿尔弗拉德。
福勒停止了为别人销售刷子。
这时他比过去任何时候都更为兴高采烈。
他在晚上制造自己的刷子，第二天出售。
销售额开始上升时，他就在一所旧工棚里租下一块地方，雇用～名帮手，为他制造刷子。
他本人则集中精力销售。
到后来，福勒制刷公司拥有几千名销售员和数百万美元的年收入。
　　阿尔弗拉德·福勒之所以能够成功，一个很重要的因素就是他的自我激励：给自己希望！
用积极的心态激励自己，你就能把握自己的命运。
　　还有一位神奇的化妆品销售商，他的商品总比人家的销售得快。
他的朋友都要求他吐露他的成功秘诀，但每次他都拒绝了。
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编辑推荐

　　要想改变世界，必先改变自己。
　　直销的历史可以追溯到物品交换年代，自人类迈入群居生活起就已经诞生了。
那时的人类为了生活方便，就用以物换物的方式来获取自已所缺的物品，这就是最原始的直销。
　　据资料记载，早在1929年的中国，王星记扇庄的第二代当家人王子清就曾用一种类似直销的方式
招揽生意：无论什么人，只要给王星记扇庄介绍业务，均可得到成交额中5%-10%的佣金。
这些介绍者无意中就成了早期的直销员。
　　直销是一种古老而先进的营销模式。
　　直销技能与素质培训系列丛书的宗旨，是响应直销立法、依法直销、依法严禁非法传销的客观要
求，满足广大直销企业与直销人员、直销技能与素质培训的迫切需要，从根本上确保直销业的健康深
入发展。
　　本套系列丛书，以直销技能与素质培训为主题，涉及直销理论与实践的各个主要层面，有针对性
地、深入浅出地阐述了直销的本质、直销的技巧、直销的素质、直销的团队、直销的案例。
同时还涉及市场营销业、企业经营管理、企业员工教育培训等和直销业密切相关的行业和领域。
　　本套丛书的突出特色是着眼于直销业的现状与发展，采用讲知识、明是非、教方法、析案例的总
体布局，力求专业、系统、前沿与实效紧密结合，给人以耳目一新、读后可用、用后有效之感。
　　本套丛书可用于直销企业、市场营销业以及大专院校、高职高专教学与培训，也可作为企业销售
员工培训的首选教材。
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