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内容概要

在推销的世界里，会开口要求的人才是赢家。
但遗憾的是太多人都因为害怕失败和被拒绝，而不愿意开口要求他们想要和需要的东西。
他们会用猜测、含蓄、暗示的各种方式，却不愿冒被拒绝的风险而直接提出要求。
你的生活是否成功、快乐，大都取决于你的能力，以及开口要求所想事物的意愿。
 
    要学习积极地要求，愉快地要求，有礼貌地要求，有所期待地要求；要求资讯，要求安排见面，要
求别人告诉你他犹豫不决的理由，以及了解客户的言外之意。
 
    另外，勇气和胆识是构成顶尖销售人员的基本特质。
那些能够发挥最大潜能的销售人员，个个都是能克服恐惧，勇往直前，不畏失败、挫折的勇士。
 
    一旦确定自己要的是什么，就要表现出一副不可能失败的架势，而你就绝对会成功！
 
    在销售业里，除非你怀疑、恐惧或自我设限，否则你的成就就没有上限的。
当你练习大胆行动，表现出一副不可能失败的架势时，你立刻会把勇敢纳入你人格的重要特质，一生
受用不尽，你在销售上的成功也将指日可待。
 
    本书的作者从自己十五年的辉煌销售经历出发，在本书 中讲述了那些冠军业务员所普遍遵循的成交
原则、方法和技巧，并且从自己成功的实践经验出发提出一个观点，也就是业务员在掌握成交技巧的
同时要避免因为过分玩弄所谓的技巧而走向欺诈和犯罪，这才是真正的冠军业务员之路，其主要包括
以下几个方面：
    1．身为专业人员，业务员必须是一位不会让人感到太大压力，甚至毫无压力的销售人员。
业务员不可有任何意图操纵别人的言行而危及维系销售关系基础的脆弱信任感。

    2．业务员对未来客户行事应光明磊落，直截了当，有凭有据，绝对不可以使用一些诡计，让客户觉
得被迫做出违反自己最大利益的事。
绝对不可以企图用任何方法操纵未来客户。
  
    3．应采用恰当的成交方法将销售对话引导到对自己有利的结论。
并且维持日后的关系品质。

    4．应当坚信成交方法绝对会对业务员的推销事业有一生的帮助。
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