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内容概要

业务员的销售工作总是首先从自我入手，这是成长为金牌业务员最基本的条件，不要因为忽略了准备
工作，而让自己输在起跑线上。
多点用心就可以多点收获，让客户喜欢看到你，你才会有更多的机会。
    本书列举了金牌业务员在自我管理上的十项顶尖金律，系统地介绍了业务员销售前的准备工作；业
务员工作礼仪；如何提高自身素质、修养；业务员时间管理；业务员工作规划；市场信息收集；客户
信息档案管理以及自我情绪管理等等，这些内容可帮助你对销售工作做出正确的决策和行为。
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章节摘录

书摘2．业务员应具备的行业知识    你对自己产品的行业知识会直接影响你的客户，你对自己的产品有
多大程度的喜欢、了解和信任，决定了你在销售过程中所传递的热情和影响力。
    业务员应具备的业务素质是指其业务知识。
一般来说，业务知识主要包括以下几个方面：    了解你所销售的产品    对产品具有丰富的专业知识，
是一个业务人员必备的基本条件。
    想想看，一个连自己所卖的产品都不了解的人，如何将他的产品卖给客户呢?我们在逛商场的时候，
经常会碰到那种一问三不知的销售人员，他们对于所销售的产品不具有充分完整的知识，自然也无法
回答客户所提出的问题，不能给客户满意的答复，他们的服务及销售业绩是不可能很好的。
。
    优秀的业务员不仅对自己的产品知识要充分掌握，同时也要非常了解竞争者的产品，知道彼此之间
的优缺点在哪里，这样当客户提到我们竞争者的产品时，我们才能清楚地分析和说服客户。
    业务员要了解产品的性能、用途、价格、使用方法、维修、保养及管理程序等方面的知识；了解市
场上竞争产品的优劣情况。
    要想成功地打动顾客，再有力的口才也不及性能优越的产品本身。
业务员的责任就是将产品的这些优越性以最吸引人的方式或语句展示给顾客，因而业务员自己应先对
自己销售的商品有一个正确、透彻的认识。
    除了掌握产品的知识外，一个业务员的销售能力和技巧也是非常重要的。
销售是一门专业的领域，是通过不断的学习与磨练而来的。
人的一生是通过不断的学习而进步成长的，想要业绩好，就得学习如何销售和推销，这个道理再简单
不过，就如向你想把网球打好，就得找个好老师教你如何打网球。
但却有许多业务员，口口声声想把业绩做好，却非常吝啬于投资时间和金钱在学习成长上，这种错误
的观念所造成的损失是非常大的。
    熟悉自己的企业    在销售前，你首先是向顾客介绍你的公司，所以，对公司的各种情况，你都应了
如指掌。
    业务员要熟悉本企业的发展历史、企业规模、经营方针、规章制度，企业在同行业中的地位，企业
产品种类和服务项目、定价策略、交货方式、付款条件及付款方式等情况。
    尤其当你想与陌生的顾客建立信任感的时候，公司的信誉更能发挥作用。
顾客很可能不熟悉你，但他肯定记得那些著名公司的名字，要懂得公司的良好声誉可以减轻顾客对陌
生业务员的疑虑，而这种疑虑一旦消失，你就少了一个可能出现的障碍。
顾客知道你公司注重产品质量，而且知道名声卓著的大公司或机构都会聘用高素质的员工。
所以，当你推销公司的招牌时，也就是在推销自己。
    不设法宣传你公司的优势是一个错误。
但确有一些业务员在这方面犹犹豫豫，因为他们心里没底。
实际上，只要你方法得当，顾客就会乐意从头到尾与你做生意。
当你想投资或买人寿保险的时候，难道你的信任感与这些公司的销售代表没有一点联系吗?当我们的社
会越来越依赖各种服务的时候，业务员的作用也就会变得更加重要。
    如果你代表的是一家小公司或名气不大的公司，又该怎么办呢?那你就必须依靠自己的本事，集中精
力去建立起良好的信誉。
要是你曾经和顾客的一位朋友打过交道，他或许会给你引见一下，要是没有，你就得充分利用自身的
优势向顾客展示你公司的特点。
也许你能通过巧妙的策略和绝招使你的公司出名。
    而且，不管你代表的公司规模是大还是小，顾客都可能在遇到你之前从未与公司的任何人做过生意
。
譬如，虽然一名股票经纪人具有像美林这样的大公司背景，但他的客户却和别的公司员工没有任何私
人接触(除了电话接线员)。
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所以说业务员就是顾客与公司之间的惟一联络人，从某种意义上讲，业务员就是公司——顾客眼中的
公司。
    P7-9
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媒体关注与评论

书评如何才能进行高效的自我管理？
在你直面客户时，如何做到游刃有余？
金牌业务员的最高行动准则。
一本业务员在进行销售前的必读宝典！
一个细微的改变，就可能在业绩上产生重大的结果！
如果你不能管理自我，那你绝对不能管理任何人或任何事！
    本书根据数万名业务员的销售经验总结而成，它不仅是业务员入门的必备教程，也是具有一定工作
经验的销售管理人员提高自身业务水平，以及作好自我管理提高业务业绩的最佳读本，值得每位业务
员一读。
如果你想成为销售的强者，它将助你一臂之力。
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编辑推荐
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