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前言

　　可以说，销售是世界上最有魅力、最富挑战性的工作之一。
在市场经济飞速发展的今天，任何行业都离不开销售，这是不争的事实。
权威部门的统计资料显示，世界上90%以上的人富都是从销售做起的，平均每5个富人中就有一位销售
员。
在我国，专职的销售员大约有5000万人。
　　拜访客户无疑是销售工作中最基础、最日常的内容之一。
如果我们把销售的整个流程比喻为盖一栋高楼，那么拜访客户就是打地基。
地基打得越牢固，楼就可以盖得越高。
只要初次拜访成功，接下来的销售工作就能事半功倍。
　　当然，作为一名销售员，谁都渴望成为企业销售员中的佼佼者，渴望轻松、自在地达成目标。
但是在现实生活中仍有许多销售员的业绩不尽如人意。
　　为什么他们早出晚归，却总是完不成任务？
　　为什么他们勤勤恳恳、努力付出，却始终业绩平平？
　　为什么他们用真心对待客户，却不能赢得客户的好感？
　　为什么他们眼看着交易就要达成，却总是与成功擦肩而过？
　　为什么他们想方设法留住客户，换来的却是客户一点一点的流失？
　　本书将紧紧围绕着以上内容，一步步探索这些问题的答案。
书中详细地讲述了如何让客户接受你的产品以及服务，为了让销售员稳扎稳打地对客户进行拜访，本
书从基本能力训练开始，详细地讲述了销售拜访的各种方式和技巧，层层剖析，不断深人，以帮助销
售员把拜访工作做得更好、更出色。
　　⋯⋯
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内容概要

　　有人说，销售是一场没有硝烟的战争。
在实际工作中，销售员经常会遇到这样的尴尬：不知道该约见哪些潜在客户，不知道如何预约客户，
不知道客户在想什么，客户一旦拒绝就不知所措；客户不是说“没兴趣”、“等等看”，就是像防贼
一样防着销售人员⋯⋯　　销售拜访如果没有积极作用，就一定会有消极影响甚至负面影响。
拜访之前需要做哪些准备？
决定你命运的是哪位关键人物？
如何预约客户而不被拒绝？
如何在心理上占据优势地位，让客户跟着你的思路走？
如何跟顾客沟通交流？
⋯⋯　　《金牌销售特训营：销售拜访决定成败》为您逐一解密金牌销售员从拜访前的准备工作到成
功完成拜访的关键环节、关键步骤和关键策略。
如果您能恰当、灵活地运用各种技巧，就掌握销售的秘诀，从而取得骄人的销售业绩。
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　　刘志文，实战型营销专家，具有多家世界500强企业的销售工作经验，对销售技巧的把握和客户心
理的掌握有深入的研究，曾供职于彪马（上海）商贸有限公司北京分公司、马克华菲（上海）商业有
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章节摘录

　　成功拜访需要准备的“心态”　　陆飞是一位推销员，他总觉得自己的产品价格贵，性能也不好
，所以总是卖不出去，最终导致他的业绩一塌糊涂。
　　销售经理尽一切努力试图让他振作起来，不断地教给他一些新的方法，甚至将一些准客户交给他
。
但这些业务最终都没有谈成。
情急之下，销售经理不得不对他下了最后通牒：在一个月之内，至少要做成3笔交易，否则走人。
　　“陆飞，今天下午我给你放假，你回家吧。
但是我有一个要求，在回家的路上我想让你不断地对自己说'我明天就能做成一笔买卖'。
回家以后不要做别的事情，到花园里去，放松一下，继续对自己说'我明天就能做成一笔买卖，我明天
⋯⋯'冲澡和吃晚饭的时候，也要一遍遍地对自己说'我明天就能做成一笔买卖'。
不断地重复这句话，直到脑子里一片空白。
早点上床，不要看书，也不要胡思乱想，对自己说'我明天就能做成一笔买卖⋯⋯'要不断地说，直到
你人睡。
在你早晨起床穿衣服、吃早饭的时候，一遍遍对自己说'我今天就能做成一笔买卖⋯⋯'上班的路上也
要一直说'我今天就能做成一笔买卖'。
说的时候，要有信心。
”　　陆飞按照销售经理说的去做了，他不断地重复这句话。
在这个过程中，他已经下意识地开始相信这句话了，就好像那笔买卖已经做成了一样。
　　第二天，当他去拜访客户的时候，客户和往常一样带有几分消极和拒绝的姿态。
陆飞一点也不感到奇怪，因为这种情形他见得多了。
这时他又想起了那句话：“今天，我一定能做成一笔买卖⋯⋯”　　接着，发生了一种奇怪的现象。
尽管这个客户仍然持消极态度，但他露出了一点积极的姿态和想购买的愿望。
陆飞的潜意识被调动起来了，如有神助，他下意识地对自己说：“坚持一下，也许今天就能做成一笔
买卖。
”　　后来，他真的做成了这笔买卖。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　无论我们销售的是什么东西，如果我们每天肯花一点时间来了解自己的客户，做好准备，那么，
我们就不愁拜访不成功。
　　——乔·吉拉德　　　　如果万能之神右手拿着已经取得的成功，左手拿着成功所需的不懈的奋
斗要我选择的话，我将选择左手。
年轻人要想成为好的推销员，就必须先学会吃闭门羹。
　　——苏格拉底　　　　倾听，是销售的好方法之一。
对销售而言，善听比善辩更重要。
为了达到良好的沟通效果，销售人员就必须不断修炼倾听的技巧。
　　——原一平　　　　如果你不去做你所畏惧的事情，那么恐惧将会左右你的人生。
要想成为顶级推销员，一定要以积极的眼光看待自己的事业，向着成功的目标前进。
　　——葛莱恩·福特　　　　销售员请记住自我形象心理规律的第一条原则：将自己定位成一名真
正的行家。
因为你把自己看成是什么样的人，你就会成为什么样的人。
　　——博恩·崔西
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编辑推荐

　　实用、实战，拿来就用，销售员的实用指导手册。
　　情景模拟，轻松阅读。
　　适合作为销售人员，尤其是销售新人的培训演练教材。
　　公司晨会、夕会的每日培训工具。
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