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前言

销售员是一个伟大的职业，它有别于其他任何职业，销售工作极富魅力和挑战性.自由、激发潜质和高
收入是这个职业的最大特点。
越来越多的年轻人加入到这个行业中来，为追求梦想而奋发努力。
谁都不是天生的销售天才。
即使是最优秀的销售人员，他们在事业上的成就也不是一步登天、平步青云，他们和普通的销售人员
在起点上并没有太大的不同。
同样的起点，同样的销售流程，他们的能力也不比普通的销售人员高多少。
但是。
优秀的销售人员要比平常人多付出二百倍的努力和一百倍的辛勤，在这看似光鲜亮丽的背后，却是无
尽的汗水。
并不是任何人都能够成为一名优秀的销售人员.只有那些比平常人付出更多努力、更多汗水的人，才能
真正有所收获，才能成为真正优秀的销售人员。
业绩是说明一切问题的关键。
因此，在销售界，怎样才能快速有效地提升销售业绩成为越来越多的销售人员所要重视和学习的问题
。
那么.怎样才能快速提升销售业绩呢？
从众多的成功销售大师身上不难发现.优秀的销售人员都具有一些共同的品质：良好的心态、丰富的知
识、过人的胆识和优秀的人格魅力。
正是具备了这些优秀的品质才能使他们在这些看似平常简单的工作中，做出不平凡的业绩。
因此，为了帮助更多的销售人员早日步入成功的轨道，本书以销售活动的基本过程为准线，遵循销售
工作的一般规律，结合大量的实例，对成功销售人员所具备的各方面品质、能力与技巧做了全面的阐
述。
同时，针对销售人员在销售过程中可能遇到的各种难题进行分析和解答。
内容涵盖了销售心态培养、销售礼仪学习以及实际销售当中的各种技巧运用等，旨在让销售人员掌握
一系列可以立刻派上用场的销售理念、策略和方法，使销售人员能够迅速而轻松地提高销售业绩。
从而。
使本书真正成为一本能够快速提升业绩的销售圣经。
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内容概要

本书是针对销售人员在销售过程中可能遇到的各种难题而编写的。
内容涵盖了销售心态培养、销售礼仪学习以及实际推销当中的各种技巧运用等，旨在让销售人员掌握
一系列可以立刻派上用场的销售理念、策略和技巧，使销售人员能够迅速而轻松地提高销售业绩。
    本书概括了众多销售大师的成功经验，内容涵盖了销售领域的各个方面，为读者提供了即学即通、
即学即用的销售知识，是一本销售人员必备的销售圣经。
    阅读本书，可快速提升销售人员的业务能力，准确、有效地与客户交往，切实提高自身的销售业绩
。
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章节摘录

微笑是一把神奇的钥匙，可以打开心灵的幽宫，它的光芒，照耀了周围的一切，给周围的气氛增添了
温暖。
微笑能使陌生人感到亲切，使朋友感到安慰，使亲人感到愉悦。
微笑，也是亲近客户的媒介。
一个真诚的微笑，会让人感到平易近人。
销售人员面带微笑，客户就有了宾至如归之感。
你有没有注意过自己在销售时的表情？
是微笑，还是面无表情？
如果是前者，恭喜你，你已快成为顶级销售人员了；而如果是后者，你恐怕从现在起要学会如何微笑
。
为什么微笑会有如此大的魔力呢？
因为微笑所表示的是“我喜欢你。
你使我快乐，我很高兴见到你”。
做销售每天都要面对不同的人，每个人都可能成为你的准客户，而微笑就如同直通人心的世界语，它
能深深地打动客户的心，化解你们之间原有的陌生。
世界上最伟大的推销员乔·吉拉德曾说：“当你微笑时，整个世界都在笑。
一脸苦相没人理睬你。
”也有人说：“原一平的微笑价值百万美元。
”这都充分体现了微笑在销售员的销售过程中发挥的巨大力量。
日本推销之神原一平曾经一度为自己个子矮小而懊恼不已，他不止一次地仰天长叹：“老天爷对我真
不公平！
”但在原一平加入明治保险公司不久，与原一平个子相差无几的高木金次先生召见了他，他们之间的
一番谈话改变了原一平的命运。
高木先生曾留过学，在美国专攻过营销，他的身材比原一平略高一点，而且他的身体欠佳，瘦瘦弱弱
的。
若只看外表的话，他和原一平相似。
他凝视着原一平，静静地说；“原老弟，个子高大、体格魁梧的人，先是外表就显得威风凛凛，因一
此，拜访客户时也容易让对方产生好印象。
可是，个子矮小的人，即使具有同样的技术，不，纵然他的技术超过前者许多，由于受先天条件的限
制，在踏出第一步时，无形中已经吃了大亏。
你我都属于身材矮小的人，为了不输给个子高、体格好的人，同样要踏出第一步时，该怎么做呢？
我想，首先必须以表情制胜，特别是非重视笑容不可，务必显出发自肺腑的笑容。
”他的脸上立刻浮现出笑容，那是一种真诚的笑容，是纯真感人的笑容，这笑容使原一平茅塞顿开。
自此以后，为了能够使自己的微笑让别人看起来是自然的、发自内心的真诚笑容，原一平着手训练笑
容。
他假设各种场合与心理，自己面对着镜子，练习各种微笑时的面部表情。
因为笑必须从全身出发，才会产生强大的感染力，所以他找了一面能照出全身的大镜子，每天利用空
闲时间，认真地练习。
经过一段时间的练习，他发现嘴唇的闭与合、眉毛的上扬与下垂、皱纹的伸与缩，这些表情的“笑”
都表达出不同的含意，甚至于双手的起落与两腿的进退，都会影响“笑”的效果。
有一段时间，他甚至因为在路上练习大笑，而被路人误认为神经有问题；也因练习得太入迷，半夜常
在梦中笑醒。
历经长期苦练之后，他可以用微笑表现出不同的情感反应，也可以用自己的微笑让对方露出笑容。
后来，他竟然把“笑”分为38种，针对不同的客户，展现不同的笑容；并且深深体会出，世界上最美
的笑就是从内心的最深处所表现出来的真诚笑容，如婴儿般天真无邪，散发出诱人的魅力。
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令人如沐春风，无法抗拒。
有一次，原一平去拜访一位客户。
之前，他了解到此人性格内向，脾气古怪。
见面后果真如此，有时他们谈得正欢，客户却突然烦躁起来。
下面是他们某次谈话的情景。
“你好，我是原一平，明治保险公司的推销员。
”“哦，对不起，我不需要投保。
我向来讨厌保险。
“能告诉我为什么吗？
”原一平微笑着说。
“讨厌需要理由吗！
”他忽然提高声音，显得有些不耐烦。
“听朋友说你在这个行业做得很成功，真羡慕你，如果我能在我的行业也能做得像你一样好，那真是
一件很棒的事。
”原一平依旧面带笑容地望着他。
听原一平这么一说，他的态度略有好转：“我一向是讨厌保险推销员的，可是你的笑容让我不忍拒绝
与你交谈。
好吧，你就说说你的保险吧！
”原来是这样，他并非真的讨厌保险，而是不喜欢推销员。
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媒体关注与评论

沟通，首先是面对自己，如果你连自己都沟通不良，那么怎么奢谈和陌生人沟通。
　　——雷蒙·A．施莱辛斯基(著名营销大师)凡是你忘记或想不起来的事情，你的敌人会告诉你。
　　——余世维(管理学大师)营销并不是一味地推销已有产品，而是要为客户创造价值。
　　——菲利普·科特勒(现代营销学之父)销售的成功就是99％的努力加1％的技巧。
　　——原一平(推销之神)你一生中推销的唯一产品，就是你自己。
　　——乔·吉拉德(世界汽乍销售第一人)
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编辑推荐

《顶尖销售人员的销售圣经》：据统计一个不愿自我提升的销售人员，得到发展的机率大概不超过3%
，所以说销售人员想要发展自己必写要有些志，并且能够很好地进行自我提升，经验得以积累，技能
得以提高，以态得以坚韧，具有大将之风，才能成就大将之事。
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