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前言

　　不久前，王经理安排销售员小李去开拓浙江市场。
因为这是一块大市场，所以临行前王经理对当地购买力、消费者购买习惯，消费心理、竞争状况到销
售策略，无一不进行了详细的分析，甚至还将自己的销售心得、谈判技巧都传授给小李，并进行了多
次模拟演练。
　　直到小李掌握得非常娴熟了，王经理才放心地让小李上路。
　　但是，半个月后，王经理却等到小李这样的回答：“经理，由于浙江市场有很大价值，所有的竞
争对手都在浙江部署重兵，我们公司产品的价格偏高，知名度也不响，经销商一听我们的报价，立即
就把我轰出来了。
”　　自己劳心劳力地帮着分析市场，多年来的销售技能也毫无保留地传授给小李，不应该是这样的
结果啊！
王经理十分沮丧，最想不明白的是，小李没有成功开拓市场，回到公司却没有一点不好意思，还振振
有词！
问题究竟在哪里呢？
　　实际上，问题的关键是，再多的技巧也抵不过懈怠的心态。
销售考验的不仅是技巧，还考验销售员的心态。
这种只会找借口的心态怎么可能打赢销售大战呢？
光有技巧不行，光有心态也不行，必须将二者结合在一起，才能天下无敌。
　　要想成为顶尖的销售员，必须经过3种境界：　　第一种境界：如坐云雾——蛮干。
　　这个阶段是最能考验，锻炼销售员的阶段，也是淘汰销售员最多的一个阶段　　坚定信念，勇于
实践、不怕苦累、不怕困难，对这个阶段的销售员来说显得尤为重要。
此时，销售员只是把销售看成是自己的一份“作业”。
　　第二种境界：柳暗花明——会干。
　　经过了第一阶段的痛苦磨砺，业务慢慢开始顺手了，销售工作逐渐进入正轨。
　　在这一阶段，销售员已懂得实践对销售的重要性，有了销售工作的成就感，逐渐开始喜欢销售工
作。
此时，销售员已经把销售工作看成是自己的一份“职业”。
　　第三种境界：豁然顿悟——巧干。
　　这一阶段，销售员要明白熟能生巧的道理，要善于实践、善于学习、善于思考总结，善于提升，
只有这样才能出人头地。
销售员这时多已不自觉地把销售工作看成了自己的一份“事业”。
　　本书就是从销售员的心态、内在素质修炼、销售心理、销售技巧、销售管理、销售博弈等方面入
手，详细阐述成功销售的各个环节。
对于广大管理人员和销售员来说，既是一本实战的指导书，又是一本入门的必读书。
　　这本书浓缩了众多销售精英的成功之道，内容涵盖销售领域的各个方面，希望本书能给读者带来
不一样的惊喜，让大家的销售能力得到提升，有一个自己满意的业绩和收入。
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内容概要

　　现代市场经济要求每一名员工都具备面对市场、应对市场的能力，这种能力可以统称为销售力。
一名员工只有具备一定的销售本领，才能让自己的工作更有针对性，让自己的工作在市场经济中创造
最大的价值。
《每天一堂销售课》从全新的角度，将销售的具体内涵和外延分解开来，通过“每天一课”的形式向
读者详细解说，让读者跟随着《每天一堂销售课》的线索，真切地体会到销售的价值与意义，学会培
养自身销售力的方法，使自己真正成为一个被企业看好的具备优秀销售力的员工。
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得像鱼一样思考第二周 左右脑博弈，用你的全部智慧赢取订单第三周 智慧博弈，攀上销售的顶峰第
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价定天下——让顾客感觉物超所值第三周 促销——进一步激发顾客购买欲第四周 氛圈销售，制造有
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绝，让客户无法对你说“不”第三周 不可恩议的现场催眠购买第四周 销售高手不会告诉你的催眠技
巧催眠式销售基本技巧七月 销售心理学第一周 诚心：成为顾客的朋友第二周 猜心：洞悉”上帝”都
在想什么第三周 洞察：细节里窥见的心理动向第四周 捕捉：抓住客户若隐若现的下意识销售心理技
巧运用的四个阶段八月 成功销售四步走第一周 做好售前准备第二周 利用心理战术进行推销第三周 诱
降顽固“敌人”，让你的客户动心第四周 化解销售僵局，让客户无法拒绝成功销售的八个成功步骤九
月 成交高于一切第—周 捕鱼的成败在于”收网”的技巧第二周 虎口夺单，步步为营的成交策略第三
周 别让煮熟的鸭子飞了第四周 不要走开，成交之后还有生意4个常用的销售成交方法十月 正确驾驭团
队，做出惊人业绩第一周 要“油料”，精于管理者得业绩第二周 看“地图”，为销售团队导航第三
周 踩“油门”，资源聚焦业绩增长点第四周 看“仪表”，管理绩效修正销售轨道销售管理技巧十一
月 企业是车，大客户是轮第一周 制定大客户发展战略第二周 找到你的大客户第三周 放短线钓大鱼的
艺术第四周 客户开发细节管理如何预防大客户流失十二月 销售员一定要知道的事第一周 俯拾即是的
瑕疵——常见销售误区第二周 因人销售第三周 销售员要会说的五种话第四周 巧用心理策略，化解客
户的小心思销售员必须知道的七步策略
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章节摘录

版权页：左脑灵活应对，让客户重新衡量成本与收益员工课堂导读总经理：“我不明白为什么你们公
司派了3个咨询师替我们改善库存与采购系统，两个月的时间要支付24万的费用，这相当于每个人每
月4万，这样我都可以雇用3个厂长了。
”小李：“刘总，我们的咨询师们花了两个星期对贵厂采购作业流程、生产流程、现场生产以及作业
流程的现状进行了详细的调查。
据我们了解，贵企业的每年平均库存是一个月600万，由于生产数量逐年增长，库存金额与平均库存月
份也逐年上升。
通过我们的改善方案，贵企业在半年后，库存金额能下降至300万，利息费用每年最少可下降30万左右
，您节省的费用足够支付咨询费。
”总经理：“话是不错，那你们怎么能保证库存降至300万？
”小李：“如果贵公司的采购作业方式，特别是在交货期及交货品质两个要点上有所改善，生产流程
及作业方式能够调整更改，品质的监控制度能够完善，就能达到这个目标。
刘总您完全可以评估出来，您支付给我们公司的顾问费其实都是从您节省的费用中提出的，您根本就
不需要支付任何额外的费用，却能达到提升工厂管理品质的目的。
您如果签下合约，我们每个星期都会给您送去一份报告，报告会告诉您，我们本星期要完成哪些事项
及上星期完成的状况，您可以视我们的绩效随时停止合约。
我们会让您清楚地看到您投入的每一分钱都能够得到明确的回报，若您认为不值得，即可立刻中止付
款。
刘总，我诚恳地建议您，这的确是值得一试的事情，您若觉得可以现在就签约，一个半月后就可以开
始进行这个方案。
”总经理在重新权衡这个方案的成本和收益以后，签约了。
课堂精讲面对24万的费用，客户的第一感觉是成本太高，这是一种典型的受右脑习惯控制的结果。
面对这种情况，小李发挥了左脑逻辑分析能力的优势，为客户详细分析了这些成本费用能够取得的收
益，将客户的思维从右脑的感性(成本太高)逐步转移到左脑的理性(取得的收益)。
当客户认识到自己花费的成本能带来更大的收益的时候，签约就顺理成章。
先左后右，让顾客由“拒绝”变成“接受”员工课堂导读英国有一个叫比尔的推销员，有一次，一位
客户对他说：“比尔，我不能再向你订购发动机了！
”“为什么？
”比尔吃惊地问。
“因为你们的发动机温度太高了，我都不能用手去摸它们。
”比尔没有争辩，镇定地说：“是啊！
我百分之百地同意您的看法，如果这些发动机温度太高，您当然不应该买它们，是吗？
”“是的。
”客户回答。
“全国电器制造商协会规定，合格的发动机可以比室内温度高出华氏72度，对吗？
”“是的。
”客户回答。
比尔又问道：“你们厂房的温度有多高？
”
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媒体关注与评论

推销的要点不是推销商品，而是推销自己。
　　——12年荣登吉尼斯纪录大全“全球销售第一”的销售员乔·吉拉德销售专业中最重要的字就是
“问”。
　　——当今世界最成功的演说家和咨询家之一博恩·崔西没有商品这样的东西。
顾客真正购买的不是商品，而是解决问题的办法。
　　——营销学元老特德·莱维特

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<每天一堂销售课>>

编辑推荐

《每天一堂销售课》：招招实用，式式见效!立刻派上用场的销售技巧!快速提升销售业绩的宝典销售
人员自我提升的最佳读本
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