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内容概要

　　在每一次销售过程中，推销人员都要花费大量的精力准备资料、接近客户、研究销售策略、使用
谈判技巧，那么，在成交曙光到来之前，应当怎样把握自己的行为使其迈入那关键的一步呢？
这就是本书想要对你介绍的内容。
　　通过交流体会本书的内容，你会得到成交高手所具有的魔力般的手法、恰如其分的销售行为与无
往不利的心理优势。
销售介绍过程犹如一场没有硝烟的歼灭战，参与成就梦想，沟通开启成功，在与客户心理上、能力上
、耐力上进行着不断地沟通，直至达成合意。
本书就通过销售中的渐进过程来与你共同研究成交的奥秘，在对各个过程进行了突破以后，希望你可
以获得成交所需要的各种武器、纵横商场的成交法则、经典有效的成交秘密，以及未来的成交趋势和
应对手段。
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章节摘录

书摘第一章  成交高手的备忘录    大厦要有地基，大树要有根脉，要想发展壮大，就要把基础打牢。
所以，成交高手也不是天上掉下来的。
大家都想成为一个成交高手，就应该明白一件事，有根基才能走得长远。
这个根基要记在销售人员的笔记首页。
一个销售人员能否成为一个优秀的成交大师，要看他出发时有没有做好准备。
    第一节  成交高手的自我要求    一、有诚信才有成交    每一个成交的背后都应当坚持诚信，这样的成
交才能造就一个成交高手。
    诚实守信，以诚相待，是所有推销学上最有效、最高明、最实际也是最长久的方法。
林肯说：一个人可能在所有的时间欺骗某些人，也可能在某些时间欺骗所有的人，但不可能在所有的
时间欺骗所有的人。
对于销售人员来说，道理也是如此。
在一个信息传播日益迅速的市场环境下，销售人员的小手段、小聪明是很容易被看破的，即使偶尔取
得成功，这种成功也是相当短暂的。
对于销售人员来说，要想赢得客户，诚信才是永久的、实在的办法。
    (一)不同的成交高手，相同的成交守则    市场经济发展了200多年，在西方国家出现了不少优秀的销
售人员，他们是销售界的英雄。
    审视他们的成功因素，会发现有很多不同。
有的性格乖张，有的性格开放，有的靠强大的社会活动圈，有的靠名人的推荐等。
但是在他们的推销素质中，我们不难发现一个很简单的事实，他们都是讲求诚信的人。
他们通过他们的诚实获得了人们的信任和信赖。
    对于一个销售人员来说，成交固然重要，它是销售人员进行推销活动的直接目的，但并不是惟一目
的。
销售人员进行推销活动的基本目的在于建立个人的诚信体系，以此来获得更多的经济效益。
    一个销售人员从一开始，他的推销生涯的最基本素质就是诚信。
如果一个销售人员成天想着如何欺骗他的客户或者如何欺骗他所服务的企业，他怎么可能赢得客户和
企业的信任，怎么可能赢得良好的口碑?如果一个销售人员没有良好的口碑，就很难在自己服务的领域
中有很高的建树。
    (二)一个诚信的销售人员应具有的诚信    对产品的诚信。
一个销售人员必须熟悉自己的产品，并且相信它，相信自己的产品能够给客户带来利益，相信自己所
进行的推销就是给客户带来利益。
这样，销售人员才有强大的精神动力去完成他的推销事业。
    对企业的诚信。
销售人员所进行的推销事业并不仅仅是个人的事业，在销售人员的身后有个强大的企业支撑体系。
企业的成功需要众多销售人员的努力。
销售人员对企业诚信就要求销售人员为企业利益着想，不能诋毁企业。
注重个人言行举止，时刻维护企业的形象。
    对客户的诚信。
对客户的诚信是销售人员应该具有的最基本的素质。
推销事业就是销售人员和客户的沟通过程，通过和客户的沟通，使客户对自己产生信任，进而购买产
品甚至帮助销售人员宣传产品。
对客户的诚信主要在于不能用低劣产品来欺骗客户，不能恣意夸大产品的性能，等等。
    综观商界的所有成功企业，谁都认可信誉是发展的前提，有的商家不惜赔付几倍的资金来证明它的
信誉。
如三菱汽车公司对有隐患的汽车进行招回，还有的商家打出“假一罚十”、“无效退款”的口号，都
是为了做出信誉这块金字招牌。
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尤其是在现今我国的市场经济初级阶段，因为法律规范的不完善，使很多不法之徒为利卖义，在诚信
缺失的环境下，人们对诚信的要求更加渴望，而得到人们的回报也就更加巨大。
    二、对自己的工作充满热情    你接触过成交高手吗?和他交谈过销售吗?如果有，你会发现，他会不停
地侃侃而谈，对自己的事业充满希望与梦想，对每一次销售都记忆犹新，脸上放出异样的光彩，好像
在恋爱中的人一样。
    如果没有热情，最好别从事销售。
爱迪生曾经说过，缺乏热情，就无法成就任何一件大事。
那么，什么是热情呢?所谓热情，是指一种对学习、对生活、对工作和对事业的炽热感情，它是一种积
极的精神状态。
热情是一个人全身心投入事业的基本前提，有热情才有动力，高度的热情往往表现为激情。
但激情持续的时间往往比较短，而热情持续的时间比较长。
    对于销售人员来说，充满热情比任何知识都重要。
有人曾说：销售人员的事业是充满热情的人从事的终生职业，当热情消退时，他的事业也就走向了衰
退。
热情对于销售人员来说之所以重要就在于销售人员事业的性质，销售人员是从被拒绝开始的，就像一
个普通推销员每天在居民小区内挨家挨户推销商品，十次有八九次都要被拒绝，甚至冷言冷语，拒之
门外。
如果不保持热情，还没到下一个有购买需求的客户门口，自己就放弃了。
    由此可见，推销人员要想成功地销售商品，首先必须突破客户的戒备和防范，将这种戒备和防范转
化为信任或者同情。
对于推销人员来说，没有一开始就相当成功的先例，开始做销售工作的人基本上都是相当失败的，只
有随着时间的推移，经验的日积月累，销售人员才会开始有所建树。
这种一开始就有的挫折往往使那些没有多少热情甚至激情的人们打了退堂鼓，最后，坚持留下来的人
基本上是两类：一类是习惯了这种生活方式的人；另一类是始终有着饱满的热情而最后取得成功的人
。
    销售人员不仅要对自己的客户热情，而且还必须对自己的事业热情。
热爱自己的事业，才能发挥出自己的潜力，进而做好自己的工作。
销售工作是相当艰苦的，销售人员必须常年在外奔波，而且还会遇到各种障碍和困难需要自己解决，
如果没有满腔热情，销售事业肯定无法长久进行。
在很多情况下，热情就是一种兴奋剂，它使销售人员乐观、勤奋、向上，对工作充满希望和自豪。
    同时，对于销售人员来说，所从事的事业是人和人的沟通，心和心的交流。
销售人员要想获得成功，首先必须用自己的热情去感染对方。
热情能够感染人，由热情散发出来的活力与生机、真诚与自信，一定能感染客户，引起客户的共鸣。
试问：如果一个推销人员缺乏热情，面无表情，始终冷冰冰的，那谁会愿意去接近他?谁又会愿意让他
接近?    此外，作为一个热情的人一般不会满足于手中的工作量，而希望更多有难度的工作出现，从中
取得工作的乐趣，这种热情还会感染客户、同事，使大家都愿意做好工作，乐于交易的成交。
    三、注意礼仪是对客户的尊重    销售人员要想获得较大的成就，就必须从多方面努力，其中一个最
基本的方面就是推销自己，而树立良好的形象是推销自己的必要条件。
对于销售人员来说，要想有一个良好的形象必须从服装仪表做起。
    在与客户谈论交易之前，客户会先打量销售人员的外表，如果一眼看过去就觉得这位是个很专业的
人或看上去很诚实的人，那么会使客户把对你的印象转移到产品上面去，这样的销售人员怎么会拿些
无聊的事情来烦别人呢?有这种想法就可以看到客户成交的希望了。
    当然，对于销售人员来说，完全没有必要衣着华丽、头发光亮，这种打扮一来会让客户生厌，二来
会加大推销成本。
一般来说，只需要整洁、大方就行。
    对销售人员形象的具体要求如下：    1．头发能较好地表现出一个人的精神状态。
销售人员的头发应该是精心梳洗和处理过的，但不要给客户造成奶油小生的形象。
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耳朵和眼睛都必须清洗干净。
牙齿要清洁，且不应有异味，胡须剃净或修剪整齐，双手保持清洁，指甲最好不要过长。
衬衫领、袖口干净，与外套搭配要协调。
西服的口袋里最好不要放东西，特别是那些容易鼓起来的东西，口袋里东西放得越多，显示这个人地
位越低下。
鞋袜须搭配平衡，要注意及时清理鞋上的泥土，否则会给客户造成不好的印象。
    2．正确的站立姿势是做好销售的基础。
过于古板和刻意的站姿往往表现出销售人员的紧张和缺乏信心，但过于随便的站姿又表现出销售人员
漫不经心和不专业。
因此，良好的站姿一般要挺拔端正，同时还能给人以放松、自然的感觉，不要过于僵硬。
    3．递交名片是销售人员礼仪中必须加以重视的重要环节。
销售人员和客户初次见面，在打完招呼后，就应该递交名片了。
递交名片最忌讳给对方造成草率、马虎的印象。
以下是递交名片时应该注意的问题：    首先，自己的名片应该放在固定的地方，最好是有专业的名片
夹，避免到需要时到处乱翻。
    其次，名片的质地应该比较好，由于名片摩擦次数较多，因此容易损耗。
    最后，拿取名片时要用双手去拿，拿到对方的名片时，轻轻念出对方的职位和名字，如果职位较低
就不要念出职位，同时可根据对方的工作单位和职位说上两句恭维的话。
当然，也可以右手递交自己名片，左手接拿对方名片。
    P1-4
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编辑推荐

在每一次销售过程中，推销人员都要花费大量的精力准备资料、接近客户、研究销售策略、使用谈判
技巧，那么，在成交曙光到来之前，应当怎样把握自己的行为使其迈入那关键的一步呢?这就是本书想
要对你介绍的内容。
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