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内容概要

　　直销不仅造就了无数企业和行业的辉煌业绩，还造就了无数的高收入人群。
近几年来，直销在我国迅速发展起来，并以其非凡的魅力吸引很多喜欢挑战的人员加入。
许多人正是看到了直销的光明前景而加入到直销员大军中来的。
　　本书致力于满足每个直销人员应当掌握的正确心态与基本技能，是每一个直销人员必备的入门指
南。
本书的所有观点和技能都来源于权威的专家学者的专业指导和直销成功人士。
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章节摘录

　　是成功的基石　　王小姐正打算当一家直销公司最高级直销员的第一代下级，这时，她碰到一位
同一家直销公司第二高层的直销员，交谈之后，王小姐改变了主意，决定当这位第二高层直销员的下
级。
　　王小姐说她改变主意的理由是因为这位第二高层的直销员非常有信心，这位直销员说他自己虽然
不是最顶尖，但绝对是“one of the best(最好之一)”，再加上这位直销员对产品、公司文化的坚定信心
，因此王小姐相信，跟随这样一位上级，一定会成功，是不是最高级并不重要。
　　也许很多刚入门的直销员以为，自己相信产品、信赖公司就是有信心，其实，如果你还停留在为
了“怎样做才能让对方不反感、怎样做才能说服对方签约”而伤脑筋，没有一丝想要和朋友分享这么
棒的产品与事业机会的兴奋，那么，你不是对公司、产品信心不够，就是对自己没有信心。
　　有很多高级直销员认为，对于直销的产品与下属的认知是在做善事。
原因很简单，因为产品真的对他们有帮助，他们也确实在这个事业里得到成功与财富，所以他们把这
些产品与成功机会传达给别人时，就是希望人家和他们一样，这当然是一件好事。
只有那种硬塞给人不需要的东西，找人加入以让自己不劳而获的，才不能算是为善。
　　正因如此，那些高级直销员才能充满信心，因为他们已经确认自己告诉别人的是好事，洋溢着迫
不及待要与人分享的热情，这样周围的人很容易就感受到他强烈的信心，被说服的几率自然大为提升
。
　　想想看，你是否还怀疑产品会不会对旁人有很大的功效?你是否还怀疑自己的公司直销制度比不上
别家公司?如果这些问号依然存在，那么，还是暂缓推荐，先建立自己的信心后再出发，可能行事效率
较高。
P.91-92
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媒体关注与评论

　　成功学与直销学的完美结合。
　　直销员需要具备哪些素质？
如何开展直销业务？
怎样开发客户？
怎样打造你的直销队伍？
本书汲取了最成功直销人士的经验和智慧。
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编辑推荐

　　直销员需要具备哪些基本素质？
如何开展直销业务？
怎样开发客户？
翻开本书，它将告诉你怎样去做。
本书是一本快速成长为直销高手的实战操作手册，被誉为最实用的直销圣经，它完整地记录了每个直
销人员应当掌握的正确心态与基本技能，是成功学与直销学的完美结合。
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