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前言

　　销售，是最赚钱的职业；销售，是勇敢者的职业。
但是，销售行业里也有最不赚钱的人，也有没有自信的人，缘何如此？
因为他们走进了销售的误区，思路不对，方法不对，最终导致恶性循环，在死胡同里徘徊，走不出来
。
　　做任何事情，都要找到正确的方向，如果方向不对，无论怎么努力，都不会成功的。
就像古代的寓言故事南辕北辙中提到的，本来是想到达南方，车子却向北行。
在这样的情况下，无论做什么事，只有先看准方向，才能充分发挥自己的有利条件；如果方向错了，
那么有利条件只会起到相反的作用。
在实际工作中，这种事情却是很多见的，尤其是刚刚步入销售行业的新人们，更是如入云里雾里，不
知如何是好。
有些人还感到很委屈，自己已经很努力去做了，为什么没有得到应有的回报？
为什么客户总是不给自己签单？
为什么别人行，自己不行？
不是你不行，是你没找对方向，没有运用恰当的方法。
　　有些销售人员对自己所推销的产品没有信心，在向客户推介的时候也表现出无精打采、心不在焉
的样子，这种精神状态本身就会传递给客户一种消极的信号，客户会被这种消极情绪所感染，进而怀
疑销售人员所推介的产品的可信度，这种情形下的推介，十有八九是不成功的。
有些销售人员确实精神饱满、斗志昂扬，可是客户却是慢热型的，对激情四射的推销套路有着本能的
抵触。
同样，这样的推介的成功的几率也不会太大。
还有其他种种因为销售人员与客户因为没有完美对接而导致销售失败的例子，归咎于一点，就是销售
人员没有找对路子。
如果销售人员不能从错误的路上及早找到正确的方向，将会越走越远，直到对这个行业失去信心，最
终放弃。
　　有错误的方向，就有相对应的正确的方向；有问题，就会有解决问题的方法。
　　本书从日常销售工作出发，汇集了销售人员经常遇到的、可能会犯的错误，通过案例进行描述，
并对案例进行评析，后面还附有成功销售人员的精彩案例，并就具体的实施方法作了具体的分析，每
章的最后都作了总结，对于销售人员的具体操作有着明确的指导。
　　能对读者有帮助，对销售人员有启发，这正是编纂本书的意愿所在。
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内容概要

　　本书从日常销售工作出发，汇集了销售人员经常遇到的、可能会犯的错误，通过案例进行描述，
并对案例进行评析，后面还附有成功销售人员的精彩案例，并就具体的实施方法作了具体的分析，每
章的最后都作了总结，对于销售人员的具体操作有着明确的指导。
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章节摘录

　　第一章　　心态摆不正，总是没自信　　成为一名成功的销售人员的首要工作是什么？
答案是：保持正确的销售心态！
如果一个人始终保持积极的心态，就如同任何一位获得成功的人，在他的内心中都存在着一个坚定不
移的信念，这种信念让他克服横挡在前面的障碍、困难，这种信念让他胜过其他对手。
对于一名销售人员来说，也只有秉承这种信念，才能以正确的心态面对销售工作。
　　你的销售错在哪儿　　NiDeXiaoShouCuoZaiNaEr第一章心态摆不正，总是没自信　　错误1意志
消沉，没有竞争心态　　销售人员心态中的每一处弱点、每一个不利的特点与每一种不良的习性都会
成为销售的绊脚石与成功的拦路虎。
只有心态积极、勇敢、不断进取，才会从根本上增强你的销售能力。
　　如果每天总是带着一副疲倦的样子出现在客户面前，你说的每一句话都是毫无生气和新鲜感，那
么你的销售业绩可想而知。
其实，销售业绩不佳，并不是你的能力不强，也不是你的专业水平不够高，而是你的态度不正确。
　　认为完成了公司规定的业绩就万事大吉，就可以优哉游哉地享乐，这种思想和万事&ldquo;不求赢
，只求不输&rdquo;是如出一辙的。
销售行业是一个竞争异常激烈的行业。
一个不知道居安思危、未雨绸缪的销售人员，在竞争无处不在的销售行业中必定会被不断进取的人远
远地甩在后面。
　　迪克可以说是世界上最懦弱、最消沉的推销员了，常因经济拮据而失意潦倒，每次碰到困难时，
他总是习惯性地退缩、逃避。
眼看自己业绩最差，更失去了拜访客户的信心。
每次出去拜访，他都暗中祈祷对方不在。
而当客户在的时候，他又害怕对方不订货，所以时常既紧张又焦虑，非常不自然。
结果，生意一笔又一笔地失掉。
　　上述案例中的迪克因为业绩差就对自己的能力失去信心，继而消沉、怯懦，而这样消极的心态只
会导致业绩更差，最终形成了恶性循环。
不思进取、意志消沉，可以说是销售人员的一个大忌。
如果总是抱着这样的心态做销售，那业绩必定难有起色。
试想，当你带着萎靡不振的神情去见老板、见客户，你的能力能被对方所信任和认可吗？
　　下面的小故事能够很好地证明积极的心态对一个销售人员来说是何等的重要。
　　小陈是一家报社的广告销售人员。
刚到报社时，他对自己很有信心，向经理提出：不要薪水，只按广告费抽取佣金。
经理不相信地笑了笑，答应了他的请求。
　　于是，他列出一份名单，准备去拜访一些其他销售人员以前没有洽谈成功的客户。
　　在去拜访之前，小陈让自己站在床前的镜子前，把名单上的客户念了10遍，然后挥舞着双臂大声
说：&ldquo;在第一个月月末之前，你们将向我购买广告版面！
&rdquo;然后，他怀着坚定的信心去拜访客户。
　　第一天，他和10个&ldquo;不可能的&rdquo;客户中的2个谈成了交易；第二天，他又成交了一笔交
易&hellip;&hellip;到第一个月的月末，只有一个还不买他的广告版面。
　　在第二个月里，每天早晨，小陈都去拜访那位拒绝买他的广告版面的客户。
而每次，这位商人都回答说：&ldquo;不！
&rdquo;但每一次，小陈都假装没听到，然后继续前去拜访。
　　到那个月的最后一天，已经连着说了30天&ldquo;不&rdquo;的商人说：&ldquo;你已经浪费了1个月
的时间了！
我现在想知道的是，你为何要坚持这样做。
&rdquo;　　小陈说：&ldquo;我并没有浪费时间，我一直在训练自己坚忍不拔的精神，而你就是我的
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老师。
&rdquo;　　商人点点头，说：&ldquo;我也要向你承认，你也是我的老师。
你已经教会了我坚持到底这一课，对我来说，这比金钱更有价值，为了表示我的感激，我要买一个广
告版面，权当我付给你的学费。
&rdquo;　　很多销售人员做了很多年的销售还是碌碌无为、平平庸庸，根本原因就在于这些销售人员
存在着一种消极心态，认为销售就是&ldquo;完成业绩&rdquo;。
正因为这种不思进取、缺少竞争意识的心态，使得这些销售人员始终处于销售的&ldquo;最底
层&rdquo;，在业务上难有突破。
而成功的销售人员都有一种积极的、竞争的心态。
只有像故事中的小陈这样，在困难和挫折面前不低头、在失败面前不气馁、在冷遇面前不灰心、始终
保持积极乐观心态的销售人员，才能取得优秀的销售业绩。
　　销售人员的竞争心态是日渐修炼而成的，一些销售新手刚在做业务时，都可能存在着只要完成业
绩就行的心态，或者保证每天有业务就行，而一旦任务没有完成，情绪就会一落千丈，悲观消沉。
销售人员不怕业绩差，就怕在困难面前首先被自己打倒。
所以，成功的销售人员要具备以下几种竞争心态：　　（1）领导的心态。
销售人员要像领导那样执著。
销售人员具备了领导心态，就会去考虑公司的成长，考虑公司的费用，会感觉到公司的事情就是自己
的事情，知道什么是自己应该做的，什么是自己不应该做的。
反之，销售人员就会得过且过，不负责任。
　　（2）积极的心态。
作为销售人员，心态一定要积极。
应该在第一时间去投入到销售中，这样才会唤起激情。
积极心态的销售人员处处都能发掘成功的力量。
同时，有着积极心态的销售人员也能够把这种积极的力量感染给身边的每一位客户。
　　（3）行动的心态。
行动对销售人员来说是最具说服力的。
不思进取的销售人员必定也懒得行动，只要业绩完成，不必继续&ldquo;行动&rdquo;，或者把行动留
给下一次，这就是消极的销售人员的心态。
成功的销售人员需要用行动去完成销售目标，更要用行动去做好下一个销售目标的计划。
　　（4）主动的心态。
在竞争异常激烈的销售领域，被动就会被市场所淘汰，主动就可以占据优势。
主动是为了给自己增加锻炼和提升的机会，增加实现自己价值的机会。
成功的销售人员一定要主动地完成任务，不能被动地或陷入被迫完成业务的境地。
　　（5）强者的心态。
成功的销售人员要有挑战和敢于冒险的精神，在困难面前不低头，在拒绝面前不认输，在失败面前不
气馁。
强者心态是一种坚强，在竞争激烈的销售业，这种心态最为重要。
脆弱的销售人员在遭受挫折后会选择退却，有毅力和勇气的销售人员只会再接再厉，不会轻易被失败
击垮。
　　错误2过于急躁　　销售是一项艰苦而需要耐心的工作，需要销售人员练就不骄不躁的心态，做
到循序渐进，而急于求成的销售人员永远无法取得成功。
　　成功的销售人员在进行销售之前，往往先做好客户的沟通工作。
这些销售人员懂得掌握客户的心理，因为客户在作出买不买、买多少、何时买等购买决策时，都不是
一时冲动的，客户需要权衡各种客观因素，如产品特征、购买能力等，同时还要受到主观因素的影响
，如心情好坏等。
因此，客户购买决策过程是一个极其复杂的过程，并不是一蹴而就的。
　　一位销售人员上门推销保险。
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　　销售人员：&ldquo;先生，我们公司最近新推出一款保险品种，您先了解一下。
&rdquo;　　客户：&ldquo;我的儿子走失了，拜托，等我把儿子找到再说好吗？
&rdquo;　　销售人员：&ldquo;这个保险有很多好处，您停下来听我给您介绍一下。
&rdquo;　　客户：&ldquo;你如果肯帮忙把我儿子找回来，那么保险业务的事情咱们日后找个时间再
谈。
但是，我警告你，你现在要是再跟我提什么见鬼的保险业务，就请你先滚出去！
&rdquo;　　销售人员：&ldquo;您先看看保险再说。
&rdquo;　　砰！
客户关门。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　《时光文库：你的销售错在哪儿》不适当的销售行为会让销售人员的前期努力付诸东流，正确的
言谈举止会为你迎来百万大单。
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