
第一图书网, tushu007.com
<<成交赢在心态>>

图书基本信息

书名：<<成交赢在心态>>

13位ISBN编号：9787504737380

10位ISBN编号：7504737380

出版时间：2011-5

出版时间：中国物资

作者：曾展乐

页数：242

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<成交赢在心态>>

内容概要

起跑线的状态调整最重要——准备阶段应有的5个心态
塑造一双发现客户的眼睛——挖掘客户的5个心态 用“精诚所致，金石为开"的心打动客户——成功约
见的5个心态
销售始于完美的自我推销——自我介绍的5个心态 成为产品最专业的代言人——产品解说的5个心态 谈
判似战又非战——谈判中必备的6个心态
能解决的问题就不是问题——处理客户异议的9个心态 成交是给销售行为最大的表彰——促进成交的5
个心态
成交既是结束亦是开始——成交后必备的5个心态
《成交赢在心态(成功销售心态的50个法则)》由曾展乐编著，怎样让你一步步改变自己的生活，让你
成为销售中的强者，看了本书就会有答案，相信你的选择，一定不会让你失望的。
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章节摘录

版权页：在有些人的心里，销售是一项非常有技术含量的工作，因为在做一笔业务的过程中，要运用
很多的知识和技巧，当拿下这笔单子的时候，自己已经是身心疲惫，苦不堪言，最后连自己也不知道
运用什么样的手段了。
可是在有些人眼里，销售却是一份非常轻松而简单的工作，面对每一位客户的时候总是那么的顺其自
然，每一笔业务都是那么的轻松。
区别在哪里？
除了自身的硬件条件外，那就是心态，有些销售员平时很不会说话，一句话说半天说不清楚，可是在
面对客户的时候，就好像是变了一个人，谈吐、举止、衣着、笑容等总是那么到位，这就是在我们看
来很不起眼的人为什么做业务这么厉害的原因，因为他做了充分的准备。
我们在做销售之前一定要有良好的心态和心理准备，必须在起跑线的时候就超越对方，俗话说“笨鸟
先飞”，我们只有在心理上提前占据优势，才能够在接下来的实际工作中成功。
具体需要注意以下几个方面：第一，笑容。
无论在什么时候都要保持脸上有甜美的微笑，有人说眼睛是心灵的窗口，你的笑容就是窗口边上最美
丽的风景，能使人心情愉悦。
对于有些人来说，可能从小到大就不怎么喜欢微笑，这已经成为了习惯，如果强迫着让这样的人去微
笑，这样的笑容肯定是比哭还难看，但并不是说这样的人不适合做销售，只要我们有一颗真诚的心，
用一种良好的心态去笑，这样的笑容是完全可以练就的。
只要在你的心里，把客户当做是自己的亲人、朋友，你就会露出真心的笑容，记住，真心的笑容是优
秀销售心态最基本的内容。
第二，信心。
信心是一个人从事一份工作的动力，信心的大小直接决定着你这台车的输出功率和你的爆发力。
如果你没有信心，那么你的技术、硬件条件将失去意义。
第三，硬件。
我们这里所说的硬件是指自身的衣着、技术及行为举止，这些都可以通过我们自身进行调整。
可能有的人会说：“不是态度决定一切吗？
我有了一个良好的态度还需要这些东西做什么呢？
”态度固然重要，良好的销售态度99％是做给我们自己的，是我们自身前进的动力，而我们销售的对
象是客户，我们需要把自己的产品卖给客户，所以，客户的态度我们是不能够忽视的，得体的着装、
合适的举止及优秀的技术是让客户相信我们的手段，同时也是提升自身信心的工具。
第四，情绪。
情绪在每个人的心中都非常的复杂，我们可能会因为一点不顺心而急躁不安，我们也许会因为一点的
成功而激动不已。
企业管理中规定：不要把情绪带到工作中来。
作为销售员来说，不能把情绪带到销售中来，以防在面对客户的时候，因为一点不好的情绪而影响交
易的成功。
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