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前言

当你一脚踏入了销售行列，你有没有思考过何为销售？
或许你会说：“销售就是成交，只有成交，才会有业绩，有了业绩，才能实现自己的价值。
”诚然，这一说法并没有错，拨开销售的层层外衣，裸露出来的也不过就是成交。
    但是，你若把成交看成是销售工作的全部，就会被它支配，一心只想成交，这样，就会加重你的功
利心。
功利心太重，销售时就会急于求成。
但客户也有分析头脑，如果你销售时的每一步都有明显的说服客户购买的痕迹，客户就会认为自己“
被绑架”了，这样，他们就很难掏钱购买。
    其实，真正领悟销售真谛的销售员会把成交这个目的深埋心底，他们常常以顾问的姿态出现，帮客
户解答各种疑惑，帮客户挑选能够给他们带来利益的东西，处处为客户着想，好像从来都不担心会遭
到客户的拒绝。
    也许你觉得这些人不像销售员，但是，他们获得的业绩往往是最好的。
他们不会把销售当成是一次性买卖，他们认为只能和客户做一次生意的人是没有潜力的。
他们会把主要力量集中在满足客户需求以及对客户的周到服务上。
    可以说，这些销售员准确掌握了开启销售成功之门的钥匙，他们把销售工作当成是一种乐趣，一种
利益的共享，而不是一种枯燥的应付。
    销售的门槛看似很低，可并不是所有人都能把它做好。
有些销售员稍稍做出点成绩，就沾沾自喜，以为自己跻身到了销售精英的行列。
殊不知，真正的销售精英都是低调且上进的。
在社会经济高速发展的今天，不进步就等于后退，没有谁会永远走在前头，自鸣得意只会让自己看不
清竞争对手的实力与进步。
此外，学习销售应该有的放矢，不能眉毛胡子一把抓，应该着重学习销售的原则以及技巧。
掌握了原则，就不会偏离正确轨道；掌握了技巧，就能更轻松地与客户交流。
    不要总是问自己：“我是不是不适合做销售这一行？
我是不是真的就没有能力？
”    你应该问：“我怎样做才能真正融入销售这一行？
要做些什么，才能让自己具备足够的销售能力？
”    销售工作不应该投机取巧，而是要厚积薄发。
所谓厚积薄发，就是通过长时间的学习以及经验积累，慢慢将能力施展出来。
作为销售员，想要让自己的能力不断增长、自己的技巧日渐精进，就要不断学习、不断观察、不断找
出自己的不足，进而改进和提高。
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内容概要

销售的门槛看似很低，可并不是所有人都能把它做好。
有些销售员稍稍做出点成绩，就沾沾自喜，以为自己跻身到了销售精英的行列。
殊不知，真正的销售精英都是低调且上进的。
在社会经济高速发展的今天，不进步就等于后退，没有谁会永远走在前头，自鸣得意只会让自己看不
清竞争对手的实力与进步。
此外，学习销售应该有的放矢，不能眉毛胡子一把抓，应该着重学习销售的原则以及技巧。
掌握了原则，就不会偏离正确轨道；掌握了技巧，就能更轻松地与客户交流。

 《从零开始学销售》将告诉你，如何从销售菜鸟变成销售精英。

 《从零开始学销售》由文章编著。
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文章，男，中国知名营销专家，企业管理培训师。
曾长期服务于香港上市企业明利集团、北京可欣阳光科技发展有限公司。
现为北京黛丝语家用纺织品有限公司营销总监。
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你才能更靠近成功4.坚持会让你破茧成蝶5.信心是一道希望的光6.向精英看齐，与积极的人为伍7.让明
确的目标牵引你走向成功8.越害怕越找不到出路第二章 销售离不开扎实的基本功1.能力是阶梯，要一
步步往上爬2.专业销售造就出色业绩3.寻找潜在客户的6种途径4.找客户也要门当户对5.幽默是一把打开
销售大门的金钥匙6.销售也有悲喜剧7.不要小看微小的领先第三章 初次见面，和客户愉快交流1.做好拜
访前的准备工作2.你给客户的第一印象成功吗3.倾听，让客户更专心4.提问，让客户认识自己5.六张小
贴士，抓住客户的心6.建立友谊，让客户忘不了你7.把客户的性格类型归纳清楚8.以客户为焦点介绍产
品9.必须要了解的销售新模式第四章 要了解客户，更要满足客户1.三步骤获取客户的绝对信赖2.了解客
户需求，吸引客户注意3.细分市场需求，让客户源源不断出现4.利用“卖点”开拓市场5.价格很敏感，
报价需谨慎6.有合才有得，客户满意你才能得意7.销售时机无处不在8.轻松打动黄金大客户的心第五章 
精通销售技巧，加大成功筹码1.提升价格，让产品的人气飞涨2.“加减乘除”等于放大镜和显微镜3.销
售谈判的无敌术4.客户的拒绝理由要一一攻破5.克服客户购买的疑虑心理6.用心理战拉拢客户7.成交的
形式及应对措施第六章 与竞争对手是惺惺相惜还是水火不容1.知己知彼才能百战不殆2.怎样从竞争对
手手中抢客户3.到底要不要与竞争对手谈合作4.恶意竞争，只能是两败俱伤5.不要说竞争对手的坏话6.
在重压下开辟一条新路第七章 跟进做得好，成交有希望1.对重要客户要不断跟进2.跟进理由不能少3.电
话、网络一起抓4.为客户做点实事5.让自己成为关系高手第八章 好的服务让“头回客”变“回头客"1.
选择结束还是重新开始2.让客户成为你的销售员3.接听客户电话全攻略4.诚恳帮客户解决难题5.不在同
一个地方跌倒两次6.满足客户，多为客户办事第九章 坏习惯让销售之路举步维艰1.别让坏的举止和脾
气赶走你的客户2.越找借口，越找不到出口3.弄虚作假，吃亏的还是自己4.懒惰又拖拉，销售路难行5.
一味模仿，就什么也得不到6.眼高手低贪享受是销售大忌7.没有信念会让你走不动路第十章 向五大销
售明星学销售1.乔·吉拉德：神奇的汽车销售冠军2.原一平：由小混混变成保险业的销售之王3.博恩·
崔西：教会比尔·盖茨做销售的人4.汤姆·霍普金斯：从工地里走出来的天之骄子5.奥里森·马登：他
把无数人推向了成功之门
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章节摘录

版权页：插图：在销售行业高回报率的利益诱惑下，很多人义无反顾地走上了销售之路，梦想有一天
能够通过自己的努力走向成功。
愿望是美好的，但实现起来却未必如想象的那么轻松，毕竟，成功不是一蹴而就的事情，想要获取真
正的成功，首先就得知道什么是销售，怎样才能把销售做好。
所谓销售，就是指个人或群体通过创造和沟通，将有价值的商品或服务传送给客户并获得相应收入的
社会行为。
销售不能只是为了获取最大的利益，还要秉持为客户服务的宗旨，切实地帮客户解决问题、减轻负担
，让客户能够通过购买产品或服务而受益。
有销售，自然就有销售员这个群体，它主要是指通过挖掘人们的需求，把产品或服务提供给客户，使
其接受或购买的人员。
一般来说，全职销售员的职位名称有客户经理、访问员、调查员、交易员、营业员、业务专员、销售
工程师、厂商代表、业务代表、客户关系代表等。
了解了销售员这个群体，接下来就要了解销售学中必知的一项法则，即80/20法则，它是说一个公
司80%的业绩通常由20%的销售员所创造。
当然，由于行业特色以及销售员水平的不同，这个比率有时候也会有波动，但总归不会相差太远。
从这个法则中可以看出，在不少公司，通常是20%的销售员完成了80%的销售量，并且获得了80%的报
酬；而其他80%的销售员，仅完成了20%的销售量，只能获得20%的报酬。
以房地产公司为例，80/20法则就是100位销售员在某个时间段售出了100套房子，其中20个销售员共卖
出了80套房子，其余80位销售员共卖出20套房子。
平均算下来，靠前的20位销售员，每人将得到四套房子的业绩，另外80位销售员每人将得到1/4套房子
的业绩，也就是说，业绩好的销售员得到的报酬是业绩不好的销售员的16倍。
那些业绩突出的、收益不菲的销售员并不都是经验资深、受教育程度较高的人，他们也没有把自己整
日整夜陷入于忙碌中，不过却能住宽敞的房子、开新款的车子，把自己打扮得体面又光鲜。
而那些业绩总不见起色、只能拿保底工资过活的销售员也并不是没有学历或是经验，他们每天看起来
忙忙碌碌，却连最基本的温饱都成问题，只能住在又挤又小的房子里，每天挤公交车上下班。
而这就是顶尖销售员与底层销售员的差别，一个意气风发，一个委靡不振；一个镇定自若，一个狼狈
不堪；一个丰衣足食、一个捉襟见肘。
在同一家公司，做同一种事情，得到的结果却大相径庭，用范伟的一句话就是：“人和人之间的差距
怎么就这么大呢？
”作为销售员，绝大多数人都不甘于在底层徘徊，而是把目光聚向顶层。
不过，想要爬到顶层并不是一件轻松的事，销售员除了要具备一定技巧外，还要有一个好的积极的心
态。
德国哲学家黑格尔说过：“有下山的想法，你就不能登上顶峰。
”这句话用在那些不得志、做不出业绩的销售员身上是再合适不过的了。
那些业绩不好的销售员不见得不努力，之所以结果不令人满意，往往是由不积极的心态引起的。
放眼望去，那些赚钱不多，总是在底层游走的销售员大多情绪不佳、意志力不强、做事不够果断。
相比那些赚钱多过他们十几倍的同行，他们缺少一种魄力以及一鼓作气的冲劲。
再看看那些总是有本事将大把的提成装进口袋的人，他们大多是开朗、积极、轻松且稳重的。
专业人士分析说，正是因为这种积极正面的心态让他们在工作中发挥出了更大更多的潜能。
所以，对于销售员来说，要想成为顶尖的人才，需要在心态上改变自己，为自己制订一份详细的切实
可行的计划，要向那些真正优秀的人才看齐，学习他们身上的优点。
不过，尺有所短寸有所长，人的优势和劣势各不相同，有些业绩不好的销售员会愤愤不平：“我并不
笨也没有偷懒，为什么就是比不过别人？
”其实，销售就像是过独木桥，那么多人挤在一起，有人会顺利通过，有人会掉进河里。
成功与否，有时候跟运气有关，但运气只是暂时的和偶然的，更多时候还是要靠自己的坚持和勇攀高
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峰的决心。
很多销售员始终不能给自己一个准确的定位，总以为是自己生不逢时、时运不济，只要肯给机会，他
们一定会时来运转。
怀有这种想法的人往往只看到了顶尖销售员的成果，而没看到他们的付出。
这个世界上的天才屈指可数，大多数还只是普通人，没有谁的成功是无缘无故的，或许你的实力和那
些顶尖销售员只有一步之遥，但是销售行业是两极分化严重的行业，如果你不是顶尖人才就只能沦落
在底层。
想要以鲤鱼跳龙门之姿脱离底层跨进顶尖销售员行列，你就要拥有健康和积极的心态，并学会自我突
破，学会不断思考。
一旦你有了自我突破的决心，就会尽力找出自己的不足并不断提升自己的专业水平，从而对自己充满
自信；一旦你愿意花时间和精力去思考，你的智慧和能量就会被激发出来，你就更能掌握住自己的命
运。
当你摆正心态，攒足了力气向顶峰攀登时，所有的困难都将变得微不足道。
如果在没有出战之前，就被想象出来的困难打倒，那么成功之日将与你遥遥无期。
所以，从现在开始，从心态上让自己焕然一新，哪怕穷困潦倒，也要让自己保持激昂的斗志。
底层与顶尖看似相距很远，其实只是一种心态到另一种心态的距离。
P2-4
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媒体关注与评论

没有销售，就没有美国的商业。
　　——托马斯·沃森销售就是要为客户创造真正的价值。
　　——菲力浦·科特勒你一生中卖的唯一产品就是你自己。
　　——乔·吉拉德销售专业中最重要的字就是“问”。
　　——博恩·崔西销售时不要过度承诺，而要超值交付。
　　——迈克尔·戴尔
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编辑推荐

《从零开始学销售》：顶尖销售员的成交秘密！
销售工作不应该投机取巧，而是要厚积薄发。
所谓厚积薄发，就是通过长时间的学习以及经验积累，慢慢将能力施展出来。
作为销售员，想要让自己的能力不断增长、自己的技巧日渐精进，就要不断学习、不断观察、不断找
出自己的不足，进而改进和提高。
你曾为卖不出东西而烦恼吗？
《从零开始学销售》将告诉你，如何从销售菜鸟变成销售精英。
本书由文章编著。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<从零开始学销售>>

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


