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内容概要

直销的基本工作就是和客户沟通，而和客户沟通中，细节往往决定成败。
大是大非的问题往往很难说服客户，相反正是一些细节常常让客户感动。
优秀的直销员不但会在细节上体现自己的专业，而且会让客户感受到自己十分勤奋和用心。
因此细节对于直销来说是相当重要的。
本书以管理者、直销员和客户三者为分析对象，对管理者和直销员、直销员和客户的相互关系进行了
详尽的说明，同时介绍了一些经实践证明行之有效的方法。
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培养良好的点滴习惯  养成多找一条路的习惯  养成学习的习惯  自我激励的习惯  顺境中保持冷静的习
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习惯第十三章 如何规范直销员的行为  一些行为细节  不要急于求成  不要贸然打断客户的话  笑容始终
挂在脸上  虚心接受客户的批评  要自始至终保持风度  不要在某个客户身上纠缠不休  行动之前，要弄
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要有太浓的商业气氛  通过故事来活跃气氛  为何不幽默一点呢  对你的客户充满爱心  要有一种长远的
眼光  客户如果说“我不要”  学会举例说明  了解客户经常会说的话第十六章 不该犯的一些低级错误  
一些不该说的话  不为客户利益着想  逞口舌之利  恣意夸大产品的功能  销售的“一锤子买卖”观念  不
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章节摘录

书摘鼓励直销员更敬业    管理者激励直销员，让直销员更加敬业，需要从以下五个方面努力：    一是
规划直销员的职业生涯发展。
为每一个直销员规划职业生涯，让每一个直销员都看到自己的成长方向和成长的空间，从而调动直销
员的积极性，是提高直销员敬业度的最佳途径。
    二是以职业发展为导向的培训。
重视通过有效培训提升直销员的职业安全感和工作能力，开发直销员潜能，这是人力资源管理的方向
。
    三是公平公正的薪酬体系。
影响直销员敬业度的另外一个重要潜在因素是很现实的薪酬待遇。
在直销员看来，如果公司的薪酬和福利与行业中其他公司相比较并不是很有竞争力的话，那么，直销
员之所以会在公司工作，可能是因为他们看好公司其他方面的因素，如学习、培训机会和工作环境。
但是随着他们工作能力的提升，他们一旦有机会找到待遇更好的工作的话，就很可能会跳槽。
    四是选拔和培养优秀的管理者。
开发和释放直销员巨大能量的途径在于选拔和培养优秀的管理者。
    五是营造以人为本、追求卓越的企业文化。
对直销员来说，当工资标准达到一定程度后，薪酬对他们的激励作用就越来越小了，这时候，企业文
化就显得越来越重要。
    管理者不但要求自己追求卓越，而且要激励直销员为了追求卓越而不懈地努力。
这里的追求卓越有两层含义，一是追求业绩的卓越，一是追求社会价值的卓越。
    企业首先必须追求盈利，这样才能在激烈的市场竞争中生存下来，并且壮大。
在IBM经常听到的一句话是：“让工作业绩来说话。
”在UT斯达康，公司的各层管理者定期对员工的业绩做出评估，给予持续性的指导，帮助员工及时了
解自己的业绩表现从而提高企业整体的运作效率。
那些有优秀业绩并适合公司文化的员工会有广阔的发展空间；相反地，那些表现不尽如人意，不能完
成业绩目标，与公司文化不相吻合的员工将被淘汰。
        同时，企业要使基业长青，光有盈利是不够的，企业必须挖掘企业的社会价值，确立一个上下认
同的愿景。
正如彼得·圣吉所指出：“一个缺少全体衷心共有的目标、价值观和使命的组织，必定难成大器”，
而“有了衷心渴望实现的目标，大家会努力学习、追求卓越，不是因为他们被要求这样做，而是因为
衷心想’要如此”。
    共同愿景能唤起人们的希望，使工作变成是在追求一项蕴含在企业的产品或服务之中、比工作本身
更高的目的。
世界上众多著名公司的成功最重要的是共同愿景所发挥的功能。
亨利·福特想要使一般人，不仅是有钱人能拥有自己的汽车；苹果的创始人则希望电脑能让个人更具
力量。
这种更高的目的，根植于他们的企业文化当中，也导致了企业的成功。
    对于管理者来说，需要从上述两个方面来努力实现企业追求卓越的目的。
        管理者激励直销员不仅可以通过薪酬来实现，而且可以通过一些薪酬外的手段来实现。
以下是三种不增加薪酬的激励方法：    一是增加直销员参与公司事务的机会。
直销员是企业的一线情报员，他们最清楚客户的需求和不满。
他们的建议和意见会提高为客户服务的质量，因此要努力增加直销员参与公司事务的机会。
直销员参与公司事务不但为公司带来好的改善思路，而且及时地发泄出了自己的不满，增强了他们的
成就感和归属感。
    P20-21
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