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前言

在市场竞争日益激烈，买方市场全面来临的今天，企业之间的竞争更加激烈，销售工作在某种程度上
决定着企业的生死存亡。
如何在严酷的竞争中牢牢占领产品的市场份额，不断拓展企业的生存空间，已经成为企业的重要课题
。
销售人员的素质和水平是企业销售工作成败的关键。
因此，提升销售人员的业务素质和水平，以便能出色地组织企业各类销售活动，既是销售人员个人的
发展途径，也是企业发展的必然要求。
销售是一项极具挑战性的工作，即使在同样的市场领域从事同样产品的销售，不同的销售人员、不同
的销售团队之间，其业绩也可能有天壤之别。
成为行业中鹤立鸡群的顶尖销售精英，打造强有力的卓越销售团队，是每个销售从业人员和销售管理
者强烈追求的终极目标。
销售是一个充满机遇和挑战的职业，如何成功有效地提升销售业绩，是销售人员所面临的一道难题。
因此，如何深刻了解客户需求，敏锐地洞察市场动态，掌握相关的销售策略和技巧，抓住每一次的销
售机会，从而使销售人员能够迅速、轻松地提升销售业绩，成为当下每一位销售人员全新的课题。
成功的销售人员都是能够不断挑战困难的，都是在通往销售成功的道路上坚持走下去的人。
据统计，超过八成的销售人员将自己的成功归为坚持不懈的努力和对工作的执著。
困难永远难不倒执著者，而只会吓退胆小者。
有的销售人员打电话总是被拒绝，被拒绝的次数多了，打电话越来越害怕，很多人会选择退出，寻找
其他职业去了。
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内容概要

销售应该这样做，才能成为行业中众所瞩目的项尖销售精英。
本书在借鉴世界销售大师的经验、方法和智慧的基础上，全方位介绍了销售及销售管理必备的知识和
技能，告诉销售人员什么是最真实的销售行为、最有效的成交技巧，以及如何提升销售业绩，提供了
一套系统、实用的销售制胜法宝。
经典的案例、精彩的分析，定会让销售人员信心百倍、跃跃欲试!它将是每个销售人员的案头必备宝典
，更是销售人员应该武装自己的销售胜经!    本书即学即用、即学即通的销售理念和技巧，在与销售人
员一同分享销售成功奥秘的同时，帮助销售人员打开成功的大门!
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章节摘录

比如一个汽车交易商准备卖一辆二手汽车，他会怎样做呢？
直接把车开去卖了？
不，很明显，他首先会把车送到车间里，将表面的擦痕都磨光，然后重新上漆；之后还要将车内装饰
一新，换上新的轮胎，调试好其他设备，使一辆旧车“旧貌换新颜”。
只有这样的汽车，才可能卖个好价钱。
作为销售人员也是一样。
记住：仪表不凡和风度翩翩的你会在客户心目中可信度增值，合适的形象会为你的成功增加砝码。
而衣着邋遢不只会损害你的个人形象，也会阻碍你销售的成功。
弗兰克是一个出色的销售人员。
有一次，弗兰克在一次技术交流会上结识了一位经理，该经理对弗兰克公司的产品颇感兴趣。
于是，两人约定了时间准备再仔细商谈一下。
等到前往公司的那一天，下起了大雨，于是弗兰克就穿上了防雨的旧西装和雨鞋出门。
弗兰克到了那家公司以后便递出了名片，要求和经理面谈。
然而他等了将近一小时，才见到那位经理。
弗兰克简单地说明了来意，没想到那位经理却冷淡地说：“我知道，你跟负责这事的人谈吧，我已跟
他提过了，你等会儿过去吧。
”这种遭遇对弗兰克来说还是第一次，在回家的路上他反省着：是哪一个地方做错了呢？
今天所讲的内容应该跟平常一样魅力十足地吸引客户的呀，怎么会这样？
他百思不得其解。
然而，当他经过一家商店的广告橱窗，看到自己的身影后才恍然大悟，立刻明白自己失败的原因了。
平常弗兰克都穿得干净、潇洒而神采奕奕，而今天穿着旧西装、雨鞋，看来就像落魄的流浪汉，更别
提销售了。
可见，穿着打扮不同，给人留下的印象也会不同，而对于销售人员，人们往往更是以貌取人。
作为一名合格的销售人员，任何时候都不能疏忽了自己的仪表。
一定要尽己所能给顾客留下良好的第一印象，只有在顾客接受了你的情况下，他才会考虑接受你的商
品。
服装要得体销售行业处处以貌取人，衣着打扮品位好、格调高的销售人员，往往占尽先机。
然而这并不意味着打扮得越华丽越好。
对销售人员来说，最重要的是打扮得适宜得体，这样才能得到顾客的重视和好感。
适宜的衣着是仪表的关键，所以销售人员应该注意其服饰与装束。
服饰的穿着没有固定的模式，应该根据预期的场合、所销售的商品类型等灵活处理。
一般来说，销售人员穿白衬衣，打领带，配深色西装为宜。
若故意穿奇装异服，想以此给你的顾客留下深刻的印象是不明智的。
销售人员的衣着应与他们要走访的顾客的服饰基本吻合，如果反差太大，你的客户将难于接受你及你
销售的商品。
若一名销售人员珠光宝气地去走访客户，那无疑是自寻绝路。
销售人员的衣着还应与顾客所在的场合相一致。
如果你的销售对象是在工作场所，则穿着应较为正规；如果走访对象是在家中，则穿着应当随便一些
；如果你走访的对象是高层管理者，则应注意服饰的品牌、质地。
销售人员还应注重自身的整洁状况和卫生习惯，作为男销售人员应经常修理自己的胡须、头发，给人
以精神饱满的感觉，不修边幅、邋邋遢遢，就会失去销售机会。
那么，怎样的装扮才能称得上是得体呢？
要想做一个专业的销售人员，一定要有一个适合自己的着装标准。
对于男销售人员来说，与客户见面时可以穿有领T恤和西裤，使自己显得随和而亲切，但要避免穿着
牛仔装，以免显得过于随便。
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如果是去客户的办公室，则要求穿西装，因为这样会显得庄重而正式。
在所有的男式服装中，西装是最重要的，得体的西装会使你显得神采奕奕，气质高雅，内涵丰富，卓
尔不凡。
销售人员在选择西装时，最重要的不是价格和品牌，而是包括面料、裁剪、加工工艺等在内的许多细
节。
在款式上，应样式简洁。
在色彩选择上，以单色为宜，建议至少要有一套深蓝色的西装。
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编辑推荐

《销售胜经》：销售人员最需要的实战秘笈，销售大师最闪亮的经验总结，成为销售冠军就这么简单
！
变拒绝为成交，化理念为操作。
销售冠军速成手册，绝对成交的超级攻略。
在这个人人皆是销售的时代，只有练就超级销售技巧，才能突破销售盲点，提升销售业绩！
马上拥有专为销售人员量身定做的销售胜经！
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