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内容概要

销售是从被拒绝开始的。
日本最有名的销售员原一平曾说过一句名言：“我不喜欢拒绝。
可以说，我对拒绝恨之入骨，不过，我的成功离不开拒绝。
”在实际的销售过程中，个人的销售能力并非天生，是要经过不断失败、反思、尝试的反复过程才能
形成符合自己的销售风格和经验，并最终取得销售成功。
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章节摘录

第一篇 远离销售中的“自我拒绝”关键1别为你的自我拒绝找借口销售员是一个极易产生自我拒绝的
工作。
许多销售员都存在着不同程度的自我拒绝。
他们往往是以“不能”的观念来看待事物。
对困难，他们总是推说“不可能”、“办不到”。
一些销售员在走到客户的大门前时，踌躇不前，害怕进去受到客户冷遇。
常言道“差之丝毫，失之千里”。
销售员微妙的心理差异，造成了销售成功与失败的巨大差异。
自我拒绝构成了销售成功的最大障碍。
自我拒绝使销售员逃避困难和挫折，不能发挥出自己的能力。
松下幸之助说：“自我拒绝是销售员的大敌，是阻碍成功的绊脚石。
”任何销售员如果有自我拒绝的倾向，在销售行业他是不会有成功希望的。
下面，我们就来一一戳穿销售员“自我拒绝”的种种“理由”：“我没有经验”销售员使用最多的一
个借口就是：我没有经验。
的确如此，缺少经验让许多人退缩了。
但我们也都清楚一个令人烦恼的事实：要获得经验，你就需要一份工作；而获得一份工作，你又需要
经验，这形成了一种恶性循环。
说有经验就能做好销售，这是有可能的。
经验越多，销售成功的可能性也越高，但经验是积累起来的。
任何人从事销售工作都是从没有经验开始的，所以，没有经验不应该成为我们拒绝销售的理由，没有
经验反而应该成为我们积极销售的动力。
我们来看看美国Tibco公司的开创者张若玫博士，关于她拿到第一份订单的回忆吧：在创业的过程中，
我经受的考验很多，很多人觉得做一件事情越有经验越好，但我认为，一件事从来没有做过，其实是
一种优势。
假如从来没有做过这件事情，你通常会从一个很客观的角度去考虑，会看到一些别人看不到的盲点。
你没有“这个不能做、那个不能做”的顾虑，没有那么多老生常谈，没有畏惧和束缚，很多事情反而
可以做成。
面对日益激烈的竞争，销售变得越来越不容易，客户也变得越来越挑剔。
整个销售就像一场角逐已达白热化的足球赛，销售人员的“攻球”无数次地被客户拒之门外。
但凡是做销售，就必须面对被客户拒绝。
再成功的销售人员都不可避免地会有被客户拒绝的时候。
遭到拒绝经常会伤害销售人员的自信和自尊。
因此，几乎每个销售人员都有过害怕被客户拒绝的心态。
我们首先来看看小王的故事吧：一天刚上班，经理走到销售员小王的办公桌前，递给她一张名片，要
她给名片上的这个人打个电话。
这是一个有可能买我们产品的潜在客户。
“你打电话约约看”。
经理对他说。
小王看了一眼名片，上面的头衔是总经理。
“我今天的事太多，要不，让小李打吧？
”小王皱起了眉，为难地摊开两手，用眼光示意桌面上的一堆资料。
“这事还是你负责吧。
小李一会儿有别的事。
”经理说。
“那好吧。
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我处理完手头这些事马上就办。
”小王点头答应，立即埋头工作，一副忙得不亦乐乎的样子。
下午经理经过小王的办公桌，顺便问她给那位客户打电话约在什么时候见面。
小王却答说忙得还没时间打电话。
经理听后不高兴地一屁股坐在小王办公桌的对面，命令她现在就打这个电话。
小王拨电话时脸上的表情真是又为难又担忧。
当电话那头开始问话，她说那句“请找刘总”时，脸上的表情就像马上就要引爆一颗炸弹，随时都要
扔下电话的样子。
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编辑推荐

《如何化解客户的拒绝》编辑推荐：远离销售中的“自我拒绝”。
洞察客户拒绝假象。
巧妙化解客户拒绝。
反拒绝为成交。
面对客户拒绝，首先弄清客户拒绝的原因。
4种方法教你洞察客户拒绝真相：留心观察法、直接发问法、重复证实法、失去生意法。
〈br〉面对成交失败，一些销售员心中的沮丧往往在表情上有所流露。
记住，这种行为有可能使你永远地失去这个客户。
而只要充分做好善后工作，不放弃任何机会。
你完全可以“反败为胜”，重新赢得销售机会。
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