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内容概要

★ 一个年轻的投资顾问在短短几年中取得了1 200 万元的年销售额，成为400名同事中的第一名。
 　　&#8226;一个电暖气销售员每个星期只工作三天却比一周工作五天的同行销售额还多，并成为90名
代理商中的最佳销售员。
 　　&#8226;一位曾担任农业机械联合企业厂长的55 岁中年人，此前从没干过销售，他是如何让自己
的卫浴设备销售额超越其他地区的销售员的。
 　　&#8226;一位卖复印机的销售员四个月内一台复印机都没卖出去，可是他又怎么能在年底取得了
全国销售业绩第二的佳绩。
　　他们是如何做到这一切的？
为什么这些人如此成功？
他们运用了什么策略？
他们获得如此令人瞩目的成绩有何规律可循？
　　我们总是能听到一些销售员取得惊人业绩的事迹，他们的业绩常常比平均水平高出了3-4倍，即使
是经济不景气时期和强大的竞争压力都几乎不会对他们造成什么损害。
那么，在他们成功的背后究竟隐藏着哪些秘密呢？
　　即使你从这些成功者身上只学到了一种新理念，并把它付之于实践，你也有机会取得意想不到的
销售佳绩。
这本书中提到的顶级销售员所采用的方法和策略，你也能够采用！
本书分析和揭示了顶级销售员的制胜秘诀和他们令人神往的营销策略，并透露了一些窍门和绝招，其
中最为关键的就是如何使自己具备那种能令顾客兴奋与着迷的独特能力，因为大部分的交易成功都有
赖于此！
此外，本书还将给予读者极大鼓励，激励他们充满勇气，面对挑战，超越瓶颈，抓住机遇，取得销售
成功，在竞争中成为赢家！
作者想要告诉读者：只要有正确的态度，使用正确的策略，你也能够像那些传奇销售员一样，取得惊
人的业绩和成功！
　　书分为8章，详细介绍成为顶级销售员所需具备的核心“硬件”—— 个人素质。
本书的姊妹篇《顶级销售员的策略》则偏重“软件”，逐一解析顶级销售员在销售过程中所运用的策
略和技巧。
两本书并不孤立，“素质”与“策略”相互结合、渗透，更细致、全面地诠释了“顶级销售员”的成
功之道。
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作者简介

汉斯·阿尔特曼 (Hans Altmann)德国最资深的销售与消费者行为研究专家之一。

　　·担任独立的管理与销售培训师已经超过25年。

　　·本书已更新至第8版，被译成6种文字。

　　·他服务的客户包括安联、宝马、德国电信等全球巨擘。
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章节摘录

　　“那么销售员应当如何对待顾客的拒绝呢？
”　　“很简单。
他应该从另外一种视角来看待顾客说的‘不’——也就是说把这看做通往成功的必要步骤。
如果他在火车站等某个人，那他当然不愿意为了陌生人耽误时间，而是只关注自己在等的那个人。
他只想找到那个人，所有其他人对他来说都是无关紧要的。
销售员在电话旁也是同样的道理：他应当只寻找那些有购买兴趣的顾客，而把其他的那些立刻抛在脑
后！
这样的话对他来说就更容易做，因为他是有一个比率的。
这就是说：他知道，他得打30个电话，但是其中的29个他可以立刻就忘掉，只要和那一个真正有兴趣
购买产品的人约定面谈就可以了。
”　　“你在打电话的时候有着特殊的哲学，这是什么样一种哲学呢？
”　　“我希望，顾客在电话里能够和你一同思考，而这只有在他感觉不错的时候才会这么做。
因此对我们来说对顾客的意见绝对不能有什么反对。
我总是努力对顾客的观点进行补充和扩展。
我既不给他反对的意见，也不想用我的观点来说服他。
因此我从不以断言的口气说话！
我也从不和顾客辩论，而是更愿意以提问的形式和他们对话。
”
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编辑推荐

　　世界顶级销售大师经典力作全新第8版！
　　只有成为顶级销售员，才能又多、又快、又轻松就拿到订单！
　　“素质篇”助你提升自身素质，强化硬件！
　　“策略篇”教你实战制胜策略，更新软件！
　　与顾客建立情感关系的10个窍门、决定成功签约的4个测试问题、关于产品演示的12个建议、顶级
销售员与众不同的10个关键因素。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<顶级销售员的策略>>

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 7


