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内容概要

《弟子规》是人们的生活规范，依据至圣先师孔子的教诲编写而成，教导学生为人处世的规范，做到
与经典同行为友。
《弟子规》是儒家的基础，人性的基础。
     《名贤集》是我国古代对儿童进行伦理道德教育的蒙学教材之一，具体作者不详，从内容上分析，
是南宋以后儒家学者撰辑。
它汇集孔、孟以来历代名人贤士的嘉言善行，以及民间流传的为人处事、待人接物、治学修德等方面
的格言谚语，有些还渗透了佛、道两教的因报应等思想加以选择提炼而成，其中不乏洞察世事、启人
心智之句。
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章节摘录

版权页：成功销售，从准备开始很多推销员还没有认识到：在销售工作中有一个正确的开始要比立即
去拜访客户重要得多。
而且，有相当大的一部分销售经理也同样没有认识到这一点，他们往往急不可待地将那些还没有做好
充分准备的销售人员“轰出”办公室，让他们去拜访客户。
事实上，大多数销售的失败都是由于事先没有做好充分的准备工作——这些准备工作包括调查研究、
计划接近客户的方案以及拜访客户的计划等。
如果一个推销员在拜访客户之前做好了充分的准备，那么，他就为自己的成功做好了策略保障。
遗憾的是，大多数老板事先都没有对他们的推销员进行过全面培训。
因此，在阅读本书的读者当中，很多人在受命去拜访自己的第一位客户之前很可能并没有完全做好准
备。
也许当你完成了公司所需的全部准备工作之后，你已经可以独立应付客户了，只不过你觉得自己还缺
乏“一点点经验”。
如果你最初的销售准备工作不够充分，而且在自己的销售实践当中也没有得到弥补，那么，在你的工
作中实际上一直都存在着一道必须立即清除的障碍。
如果一个参加赛跑的选手在起跑的时候扭了脚，那么，他获胜的可能性就微乎其微了。
同样，一个没有做好准备的推销员取得成功的可能性也很小。
如果现在你在工作中屡屡受挫，那么，请你回去重新进行准备——这一次一定要将准备工作做得扎实
、彻底。
一开始就要认识到能够让你胜任自己工作的是你自己的工作实践。
不要指望着让你的老板为你做好一切准备——他只能给你提供一些帮助。
有时候这些帮助非常少，因为在很多情况下，老板并不知道销售都涉及哪些准备工作。
在这里，我们只讨论销售流程准备阶段的开端，其他内容还有调查研究、计划接近客户以及计划拜访
客户等。
因为找不到一个更合适的词来说明这个“开端”阶段，所以我们只能将它命名为“准备”阶段。
为了更好地理解和掌握这里所讨论的“准备阶段”的本质和要点，我们不妨再细化一下，将它分成如
下的三个部分：第一，要对自己所代理产品的相关信息了如指掌；第二，要让自身适合所有客户的需
要；第三，要能够灵活运用所学的知识。
上述三项作为实际销售所需的准备工作必须要保质保量地完成，绝不能有一丝一毫的疏漏。
否则，在调查研究阶段、计划接近客户阶段、计划拜访客户阶段以及以后销售流程的其他所有阶段当
中，推销员都会遇到麻烦和障碍。
为了让自己的建议得到客户的积极响应，推销员需要为客户提供所代理产品的准确而全面的信息。
要想做到这一点，推销员自己首先要准确而全面地掌握这些信息。
在掌握这些信息以便为以后的实际销售做准备的时候，销售人员千万不要忘了：推销员的真正目标是
切切实实地为顾客服务。
如果一个推销员没有充分认识到自己所代理的产品所具有的价值，那么，他将不可能为客户提供真正
的服务。
因此，如果在了解了你打算代理的产品之后，你觉得自己对这些产品或者这个公司缺乏信心，那么，
你应该立即做出决定：要么就马上辞职，要么赶紧了解更多的信息以便增加自己的信心。
在这里我们假设你对自己所代理的产品充满了信心，而且也深信自己所在公司具有光明的前景。
你正在努力了解自己所代理的产品，以便对相关的信息有一个准确而全面的掌握——出于对自身利益
的需要，客户需要了解这些信息。
当然，你不可能每见到一位客户就将自己所了解的全部产品信息都告诉他。
那样做是很不明智的，因为不同的客户可能会有不同的需要。
但是，要想得到每一位客户的认可和好评，你的头脑中必须有全面的知识储备。
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编辑推荐

《最经典的销售智慧全集(最新经典珍藏版)》是一本销售管理培训的绝好教材，值得所有销售管理者
学习。
帮您解决销售问题，为成功找对方法。
迅速提高你的销售技巧与销售成绩，是你登上事业巅峰的最佳伙伴。
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