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前言

　　据统计，我国目前至少有6500万名销售员，活跃在社会的各个行业中。
这个数字不仅说明销售员队伍的庞大。
恰恰也说明了销售工作确实是一个可以为人们提供广阔发展空间的职业；是一个可以实现自己人生价
值的职业。
没有任何一个行业，能够比从事销售更能让人快速升迁，得到高薪了。
同时快速发展的社会需要更多的销售人才，经济大潮中的企业需要真正的销售精英。
　　随着经济的不断发展。
信息共享程度越来越高。
销售已经成了企业发展和生存的命脉。
销售员的工作业绩。
直接影响着企业的经济效益。
　　每一家企业都期待自己可以拥有一支勇猛无敌的销售队伍；每一个销售员都希望自己可以成为这
支金牌队伍中的先锋队员。
然而，在数以千万计的销售员中，像乔·吉拉德、原一平那样的销售巨人，实在是微乎其微。
绝大多数的销售员，还是在寒来暑往，顶风冒雨中辛苦奔波，但是得到的收获确实相当的微小。
那么，同样是销售员，为什么就不能像乔·吉拉德、原一平那样成功呢？
其实归根结底，就是在销售技巧和销售方法上存在问题。
　　其实，不管做什么事情，要想有所收获，就必须有所付出，敢于承担风险，敢于面对失败。
要做到这一点并不困难，只要不为自己寻找借口，从自己假想的美好世界中走出来，你就能认清现实
并采取行动。
很多销售员总为自己的怯懦寻找借口，而正是这些借口让他们丧失了面对现实的勇气。
　　要想成为一名优秀的销售员。
仅仅凭着对销售工作的热情是不够的。
销售员还必须具备较高的、全面的个人素质。
包括：良好的自我驾驭能力、准确的判断能力、高效的与人沟通的能力、灵活的应变能力等等。
这些能力都不是与生俱来的，必须通过学习和实践不断的磨练和完善才能获得。
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内容概要

阿基米德说：“给我一个支点，我就能撬起整个地球。
”销售员要培养阿基米德这种巧干的“销售技巧”和“销售心态”。
重视细节是成功销售的支点，作为一名销售员，应该从多方面进行细节修炼。
    本书不仅讲述了一系列销售技巧，而且告诉大家在销售过程中需要重视哪些细节。
重视这些细节，能使客户感受到你给予他的关注和敬意，使你的产品介绍引人人胜，让你的诚信深人
人心，从而帮助你与客户建立长期合作的伙伴关系，让你的销售额直线提升。
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章节摘录

　　真诚、真实和透明对我们每个人都具有非常重要的影响。
试想：让每个人都信任你。
让每个曾经和你打过交道的人都认为这里有一个人不闪烁其辞，不鬼鬼祟祟，不让人失望，在他诚实
的品性中没有任何瑕疵，你可以永远相信他的话。
这儿有一个没有什么东西需要隐瞒的年轻人，除了说出真话以外他没有别的动机，他无需隐藏他的行
踪。
他必须使他今后的言行保持一致，他知道诚实是无需设防和解释的，他的品格是透明的。
人们无需处处防备他，这绝对是一笔难以用金钱来衡量的财富。
　　一个优秀的销售员不会认识不到和他打交道的人已经上过许多次当了，一条上过钩的鳟鱼是不会
轻易去碰新的鱼饵的。
他不会忘记，很想买他东西的客户也许有过许多次不幸的经历，他们可能买过许多的金砖，他们的信
心已经被违约的事情动摇过许多次，因此他们做事会时刻小心，在一开始他们会把每一个接近他们的
销售员都看成是巧舌如簧的骗子。
有经验的人都知道，幼稚的商业行为是会让商家自食其果的。
一项不诚实的举措，任何欺骗的买卖和任何欺骗的企图对公司来说无疑都是一把会伤及自身的飞镖，
它只是一个时间的问题。
每一次不实的描述和卑鄙的交易或早或迟都会让公司付出惨重的代价。
　　记住：你做的每一笔买卖都是一个广告，它既会帮助你做成下一笔买卖，也会断了你今后的销路
，它是你们公司名誉和总体政策的广告。
你们整个公司是公平、诚实，还是狡猾、奸诈，都会通过它宣扬出去。
换言之，和你打交道的人会通过你给他留下的印象对你们的公司有一个清楚的了解——你们的政策和
做生意的方法。
他能够非常清楚地分辨出他是不是在和一群高素质的人打交道；他能否绝对信赖公司的话：他是不是
会受到保护；或者在这家公司每做一笔商业交易的时候是不是必须通过处处设防和时时小心来保护自
己。
他能够分辨出他能否绝对相信这家公司为他做的事情是公平的。
“一个公司是根据它所雇用的人来判断的。
”　　⋯⋯
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