
第一图书网, tushu007.com
<<顶级业务高手培训手册>>

图书基本信息

书名：<<顶级业务高手培训手册>>

13位ISBN编号：9787563923250

10位ISBN编号：756392325X

出版时间：2010-4

出版时间：北京工业大学

作者：冯丽莎

页数：223

字数：214000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<顶级业务高手培训手册>>

前言

近年来，我国从事业务工作的人呈逐年增多的趋势，之所以会出现这一趋势，是三方面因素共同作用
的结果。
一是企业对从事原材料、产品的采购、销售方面人员的需求越来越大：二是受此行业业绩越高收入越
高的影响，很多梦想着发财、梦想着大有作为的年轻人在致富无门的情况下纷纷迈入这一行业；三是
作为企业营销最基层的组成部分，业务员是一个进入门槛相对较低的职业，不管你是什么学历、什么
专业、什么性别、什么年龄，只要你具备一定的条件，即从事这一职业的强烈意愿，可以说你就有机
会跨入到业务员的行列。
在这三大因素的作用下，业务人员的数量迅速增加。
但是入行的低门槛带来的结果并不都是当初想象或他人描绘中的那样美好——赚得大钱并大展己能。
同样的起点，终点却不尽相同，有的人从业务员一步步走到了企业的中层、高层，有的人通过做业务
员时期的积累自主创业，但更多的人却是做了若干年仍只是一名普通业务员，更有的人在半途早早放
弃⋯⋯一个个不尽如人意的结果告诉我们：做业务员容易，做个业务高手却并不容易，做一个顶级业
务高手更是一件难上加难的事。
鉴于此，有人对国内的业务员市场作出总结说：“国内的业务员市场正处于一个数量上供过于求、质
量上供不应求的局面。
”为什么从事同样的一个职业，最终会导致不同的结果？
这里除了各自的职业理想不同之外，更多在于是否付出了努力，是否为这一事业做了最大的努力，而
无关乎性别、年龄、学历和专业，更无关乎所谓的“时运”。
“没有人能随随便便成功”，这句几乎人尽皆知的歌词告诉我们，要想成为一个业务高手、成为一个
顶级业务高手是必须要有所付出的。
但是怎样付出呢？
很多业务员会提出这个问题，也许他们还会说：“我一直在为之努力、为之付出，却并未见成效啊！
”正是出于此，才有了《顶级业务高手培养手册》一书的编撰出版。
本书就是为了解决业务员们这些方面的困惑而编写的，书中从顶级业务高手们所具备的那些优秀品性
、业务习惯、专业形象等10个方面出发，详细介绍了成为业务高手所必须经过的一些修炼过程与必备
的能力、素质，希望能对每位奋战着的业务员都有所助益。
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内容概要

曾有人指出：“目前国内的业务员市场处于一个数量上供过于求、质量上供不应求的局面。
”在这种形势下，每一个想要在这个行业有所成就、想要登顶业务高峰的业务员就必须要比以往、比
普通的业务员付出更多的努力才行。
    本书从最专业的角度告诉每一个想要成为顶级业务高手的业务员该如何去努力。
如何更高效、更轻松地去努力。
书中从顶级业务高手们所共有的一些优秀品性、业务习惯、专业形象等方面出发，详细介绍了成为业
务高手所必须经过的一系列自我修炼及一些必备的能力与素质。
力求让每个业务员都能通过这些努力快速成长并最终踏入顶级业务高手之列。
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章节摘录

推销是一项伟大的工作世界上的每一个人都在祈求有一天自己能够成功。
相信大家曾有过种种伟大的梦想：成为一个企业家；成为叱咤风云的市场主宰者；成为一个君子式的
巨富⋯⋯多好的梦想！
这就是你职业生涯规划的开始，难道你还没有意识到吗？
为什么你要做一个业务员甲如果你现在还认为自己作为一个一线销售人员是一件很痛苦的事情，只是
为了自己能够吃饱穿暖的话，那么醒醒吧，别傻了。
多少人希望拥有这样富于挑战性的事业——注意，是事业不是工作——但是却因为自己的问题，不能
够像你一样，站在那么多希望得到更多产品、更好服务的消费者面前侃侃而谈，更不能够享受那种因
为自己的存在让更多的人生活得更舒适的感觉。
想成为顶级业务高手吗？
我坚信你的回答是肯定的，那么首先要记住的是，你从事的销售或者说推销工作，并不是用来填饱肚
子的工作，它是一项帮助你登上成功的高峰的事业！
而且是一项伟大的事业！
法国有一首小调《贩卖幸福的人》。
幸福本来不是商品，不可以贩卖。
但是如果你是一个业务员，你可以通过让需要的人购买你的产品，让他们生活得更加幸福。
想想看，是你让一个因为自己的容貌不够美丽的女子变得迷人；是你让一个盲人可以自由行走，感受
世界；是你让被钢筋水泥束缚的小孩子拥有了一个快乐的童年⋯⋯这是一个给多少人带来幸福的事业
！
因此，你，就是那个贩卖幸福的人！
而贩卖幸福的人就是一个真正幸福的人。
推销是一个美妙的职业，它并不会像其他的职业那样单调。
你每天都会遇到不同的人、不同的事情，每天都要将幸福送出去，每天都会有新的东西等你去了解、
去学习、去获取！
从事推销的工作可以让你在每一天都看见自己的进步、自己努力获得的成就，这些果实会逐渐明确地
呈现出来，因此在这个舞台上，你可以看见自己的最佳表现；此外由于工作中接触到多种多样的人，
你平时会自动地积累方方面面的知识，这些资本就是你日后获得成功或者晋升管理层的基石！
好了，现在大声告诉世界“我是一个业务员，我是一个从事伟大事业的人”！
一定要从自己的内心感受到这份事业的伟大，并且记住，你成功的第一步已经迈出了！
顶级业务高手的基本特征美国推销研究专家大卫·梅耶和赫伯特·柯瑞伯格深入研究，得出结论认为
，一名优秀业务员至少必须具备两项基本特征：具有深入能力和自我激励能力。
所谓深入能力，是指业务员能觉察到客户的感觉，借以将一项产品或服务推销给客户的能力。
如果业务员缺乏“从客户那里获得强烈反馈”这一珍贵、无可替代的能力，则推销活动绝对无法顺利
进行。
我们可以打一个比方来说明。
使用高射炮打飞机时，炮手必须瞄准飞机，根据风向及目标距离，尽量加以校正，然后再开炮。
如因计算时有些微小的差错，或飞机闪避，以致炮弹差几寸而未能击中，那么就结果而言，此一数寸
之差和相差数百米而未击中是完全一样的。
深入能力差的业务员便是如此。
他尽了最大的力量去瞄准目标——客户，但若客户的表现未照他预测的那样，生意就谈不成。
现代化导弹只要一接近目标，就会为飞机引擎所散发的热气所吸引，这时不论飞机如何闪避，导弹都
会在热气的引导下，最终击中目标。
具有良好深入能力的业务员有如现代化导弹一样，他能感觉到客户的反应，并能随着这种反应调整自
己的推销行为。
他绝不会墨守一套预定的推销方式，而会根据自己与客户间的反应行事，以便最终“击中目标”，达
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成推销的目的。
所谓自我激励能力，就是业务员把推销当成事业，而非单单为了赚钱，他们具有强烈的“把产品卖出
去”的愿望，因为成功销售产品的过程可以帮助他满足个人的心理需要。
对优秀的业务员而言，推销、征服是一种升华自我的有力手段。
一位业务员的深入能力，加上他强烈的自我激励能力，可以使他有效地命中目标，完成推销任务。
但对每一名业务员而言，深入能力和自我激励能力则有强有弱。
有的人深入能力强但自我激励能力弱，有的人则相反。
然而，深入能力和自我激励能力在决定一个人的推销能力方面，不但会互相影响，而且也会互相强化
。
自我激励能力强的人，有着最大的动力去充分运用所具有的深入能力。
他因为需要达成推销的目的，所以不让深入能力泛滥而变成同情。
而他那渴望征服客户的意识，也不可能允许他去袒护客户，相反，会驱使他去充分地利用对客户的了
解，达成推销的目的。
顶级业务高手志存高远有一个寓言故事，两个卖菜的人，一个人总是想着我今天要是能把菜都卖了就
好了，另一个则老是在打算怎么样才能成为当地首富。
他们都很勤劳，都为了自己的打算不停努力，最后，第一个人总是能够把菜都卖光，而第二个人成了
当地的首富。
为什么呢？
要知道你要是一开始就只打算赚100元的话，那么最后由于种种原因，你得到的可能只有10元，但是如
果你一开始就打算赚10000元的话，那么最后就算失败了，你也许还赚了1000元l所以我们要立志就要立
志当一个顶级业务员！
而绝不只是立志当一个公司的优秀销售人员这么简单！
你的职业目标是什么？
好好想想，你到底在为什么奋斗？
如果你工作只是为了养家糊口，也许尔当一个默默无闻，只是按时完成销售任务的业务员就够了。
但是你那些美妙的梦想呢？
它们怎么办？
难道就这样放弃了吗？
不，当然不！
所以在阅读这本书的其他章节之前，你一定要想清楚自己的职业目标是什么。
你是一个业务员，同样也是一个希望有成就的人，因此现在就来制订你的目标，绘制你的人生蓝图：
在一生中，你打算做些什么事？
你打算最后成为怎样的人物？
你需要做些什么，才能满足自己的愿望？
先回答自己上面三个问题，然后再将你的远大目标写下来，时刻提醒自己，要为了它们去奋斗。
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编辑推荐

《顶级业务高手培训手册》编辑推荐：要想成为一个业务高手、成为一个顶级业务高手是必须要有所
付出的。
但是怎样付出呢？
很多业务员会提出这个问题，也许他们还会说：“我一直在为之努力、为之付出，却并未见成效啊！
”《顶级业务高手培训手册》就是为了解决业务员们这些方面的困惑而编写的，书中从顶级业务高手
们所具备的那些优秀品性、业务习惯、专业形象等10个方面出发，详细介绍了成为业务高手所必须经
过的一些修炼过程与必备的能力、素质，希望能对每位奋战着的业务员都有所助益。
顶级业务高手都是培养出来的，你也可以轻松跨入这一级别。
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