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前言

　　《圣经》上有这样一个故事：上帝要约拿到尼尼微城去传教，但约拿最初却逃避了这一使命，认
为自己做不到，便企图乘船远去。
　　销售业务员，作为经济“大战场”中重要的生力军，在现实工作中是不是也像约拿一样经常有这
样的困惑：虽有一种更好地完善自己的欲望，一种想使自己的潜力充分发挥的冲动，但事实上却往往
害怕自己做不到。
这种阻碍销售业务员成长和发展的东西就叫做“约拿情结”。
　　为什么人会有这样令人烦恼的情结？
为什么有人总是认为自己的工作既辛苦而又没有意义？
因为到现在他还没有发现，他所从事的职业是一项多么伟大的事业！
　　“七十二行，行行出状元”，这样的道理确实是指引人们成功的真理。
因此，谁要想成长为卓越的销售业务员，首先他必须认识到推销是一项伟大的事业。
　　其实，选择将销售作为自己职业的人，他们就已经站在了成功人生的起点上。
因为进军销售事业的人，往往是最优秀的商业人才。
世界上80％的富豪都曾是销售业务员，而由销售业务员做起逐渐被擢升为企业领导的人物，更是不可
胜数，也许有人不太相信，但事实确是如此。
可见，在创造财富的道路上，销售业务员也许是最有实力的领跑者。
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内容概要

取得成功的销售业务员并非命中注定就是销售行业的精英，他们也是在身经百战之后逐渐走到事业的
辉煌。
换句话说，要想成为成功的销售业务员就必须先经营自己，掌握快速成交的技巧和方法，树立强烈的
竞争意识，主动出击，抓住一切机会完善自己，使自己具备成功销售业务员的素质。
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章节摘录

　　知识的积累能够使你在业务上更加娴熟，也会使你在心智上更加成熟。
这些积累可以使你像那些优秀的前辈一样，对于产品有一个优秀业务员所特有的敏锐直觉。
不过如果你还能在工作中以及平时的生活中多留心，再学习一些新的技巧，那将使你更加受益匪浅—
—因为它们对你的潜移默化，必定能使你拥有一个冠军业务员对于市场准确把握的直觉！
　　要想成为一个卓有成就的业务员，不仅要让自己的知识赶上时代的步伐，在能力上，尤其是工作
必需的技巧上，也要与时代齐头并进。
但是这其中最重要的却是如何掌握学习新的知识和新的技巧及方法。
下面的方法，如果你能够熟练运用，那么，相信你的素质和水平一定会逐渐得到提高，从而赢得竞争
的优势！
　　第一，你必须确定自己学习的最高目标和最低目标，并且根据学习的计划制订达到目标的时间表
。
这其中，可能包括掌握一本人门书籍或学会听懂专业术语的日期，在这期间你还要能够用你新学会的
技巧和别人打交道。
也就是说你要能够迅速地将这些东西消化，变成自己的东西并且在实践中灵活运用。
　　第二，你必须根据你的目标来衡量自己进步的程度。
你可以寻找一些有关工作技巧的说明书、操作标签及标题，并且估计一下你在回答有关入门书中的问
题时的情况会如何。
其实，如果你有时间的话，参加一种有关技巧的资格认证，或者一门相关课程，也是不错的选择。
课堂上的环境更有利于你对新知识和新技巧的学习。
⋯⋯
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编辑推荐

　　在创造财富的道路上，业务员也许是最有实力的领跑者。
要想成为成功的业务员就必须先经营自己！
世界上80％的富豪都曾是业务员，为什么有人总是认为自己的工作既辛苦又没有意义？
因为剑现在他还没有发现，他所从事的职业是·项多么伟人的事业！
那么，业务受符恕取得事业的成功，到底应该如何去思考，如何去行动的？
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