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前言

销售是一项充满着渴望和梦想的职业，同时也是挑战与机遇并存的事业。
成为销售人员比较容易，但成为优秀的销售人员却没有那么简单。
销售工作，除了要求销售人员能够“走千山万水，说千言万语，吃千辛万苦”外，更要求销售人员必
须具备良好的心态，有了良好的心态并不见得会“赢”，但会“赢”的销售人员一定具备良好的心态
。
现实生活中，一些销售人员往往存在误区，愿意把更多的时间和精力花费在销售技巧上，认为只要能
够侃侃而谈，就能够让顾客臣服签单。
诚然，销售技巧的提升能够提高销售业绩，但若没有好心态的支持，所有的这一切也是无法顺利实现
的。
随着产品的同质化和销售技巧的泛化，销售员的心态对销售工作的影响日益明显。
实践证明，销售业绩的80％是由心态决定的。
所以说，销售技巧只是一个方面，销售业绩的提升在更大程度上是由心态决定的。
销售人员只有树立了正确的销售心态，才能走出一条完美的销售之旅。
那么，优秀的销售人员究竟要具备哪些心态呢？
无论你从事哪种性质的销售工作，要达到销售业绩的巅峰，以下八种心态是必须培养的：积极的心态
、主动的心态、行动的心态、坦然的心态、包容的心态、自信的心态、给予的心态、坚韧的心态。
心态是销售人员对待销售工作的看法和态度，它是销售人员采取一切行动的基础．也决定了销售人员
用何种方式去创造自己的生活。
虽然我们不能改变既定的环境，但是，有一些因素是我们能够决定的，更重要的是我们可以改变自己
的心态。
我们选择什么样的销售方式，选择什么样的客户，在什么样的情境中表达，这些都会影响我们的销售
结果。
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内容概要

　　销售心态作为销售员的一种职业素质是可以培养和修炼的。
本书为读者提供的正是一套简单易学，行之有效的销售心法。
本书在针对销售人员在销售和培训中遇到的问题，为销售人员提供了修炼良好销售心态的多种技巧。
书中通过大量的案例来说明，怎样运用八大制胜销售心态来超越自己，创造销售业绩的奇迹。
如果你正奋战在销售第一线，本书会帮你跨越心理障碍，培育强有力的销售心态，实现超高业绩。
如果你正领导着一个销售团队，本书会帮你培训优秀的销售员，打造战无不胜的销售团队。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<销售员实战心法>>

书籍目录

第一章 积极的心态心态决定销售的成与败销售是勇敢者的职业销售员要有强烈的企图心把热情融人销
售中积极的心态打造超凡的业绩进取心是成功的翅膀克服销售中的恐惧第二章 主动的心态善于捕捉和
创造销售机会及时搜集客户信息主动地开发客户通过询问发现客户的需求激发顾客的购买欲望捕捉顾
客的购买信号善于发现客户的兴趣主动地为客户着想第三章 行动的心态目标是行动的方向想办法接近
你的客户销售之前要有充分的准备拜访客户的技巧诱发客户的好奇心一次成功的展示胜过千言万语第
四章 坦然的心态利用幽默打开客户的心扉冷静地应对突发事件销售中巧用暗示善于倾听顾客的需求用
客户听得懂的语言进行交流将意见变成建议跳过接待人员找管事人顾客的拒绝和应对技巧对待不同性
格顾客的技巧第五章 包容的心态保持宽容豁达的心态耐心倾听客户的抱怨顾客永远是对的处理顾客异
议的原则争辩是销售的大忌把客户的错误揽到自己身上虚心接受客户的批评正确处理顾客的投诉第六
章 自信的心态自信是成功销售的基石对公司及产品满怀信心让你的外表充满自信用自信的语言赢得客
户消除自卑的销售意识没有卖不出去的产品不断地进行自我激励亲和力为你的自信加分第七章 给予的
心态帮助客户，成就自我付出真诚，赢得客户制造人情味的礼物给客户以真心的赞美维系顾客的服务
和后续赢得顾客的信任让客户感受到你的关心在微笑中完成销售运用情感，赢得销售第八章 坚韧的心
态拒绝是销售的开始意志薄弱难成大事坚持到底就能赢得客户勇敢面对挫折和失败学会卷土重来不要
害怕客户的拒绝不要轻言放弃走出销售低谷
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章节摘录

主动地开发客户开发客户是销售人员业务开拓、业绩增长的需要。
只有先开发客户，才能开展实际的销售工作。
作为一个销售人员必须要过客户开发这一关，客户开发是检验你是否是一个合格的销售人员的试金石
，也是你主要的经济收入来源。
如果不会开发客户那你就无法在这个市场上生存。
成功销售的能力，与你的客户质量直接相关。
因此，销售最关键的一步就是准确找到需要你产品或服务的人。
然而，并不是每个企业都能清楚地告诉它的销售人员，如何开发客户，找到需要自己产品和服务的人
。
美国汽车销售大王乔·吉拉德有一个著名的“250定律”，他通过细心的观察，发现每一个人的生活圈
子里都有一些比较亲近，关系比较密切的熟人与朋友，而这些熟人与朋友的数字大约都是250人。
所以，人与人之间的联络是以一种几何级数来扩散的。
无论是善于交际的公关高手，还是内向木讷之人，其周围都会有一群人，这群人大约250人。
而对于生意人来说，这250人正是你的客户网的基础，是你的财富。
请大家记住以下三点：一、将客户组织化；二、与客户成为知心朋友；三、客户网要经常更新血液。
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编辑推荐

在一线的销售工作中，高超的销售技巧能带来更多的成交机会，而良好的销售心态则能够把订单拿稳
抓牢！
如果你正领导着一个销售团队，《销售员实战心法》会帮你培训优秀的销售员，打造战无不胜的销售
团队。
从事销售工作的人们往要比常人面对更加复杂多样的竞争环境，要想走向成功，更需要培养健康成熟
的心态，为今后的发展奠定坚实的基础。
销售工作一直以来都是高压力的职业，随着产品的同质化和销售技巧的广泛化，销售员的心态对销售
工作的影响日益明显。
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