
第一图书网, tushu007.com
<<现在发现你的销售优势>>

图书基本信息

书名：<<现在发现你的销售优势>>

13位ISBN编号：9787802550483

10位ISBN编号：7802550483

出版时间：2008-9

出版时间：企业管理出版社

作者：静涛

页数：288

字数：310000

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
<<现在发现你的销售优势>>

前言

爱上销售职业，发掘销售优势成功的起点是首先要热爱自己的职业。
世界推销大师吉拉德曾问一个神情沮丧的人是做什么的。
那人说是推销员。
吉拉德告诉对方：“销售员怎么能是你这种状态，如果你是医生，你的病人会杀了你。
因为你的状态很可怕。
”吉拉德也曾被人问起过职业。
听到答案后对方不屑一顾：“你是卖汽车的。
”但吉拉德并不理会：我就是一个销售员，我热爱我做的工作。
既然你选择了推销工作，最好在这个职业上待下去。
因为，所有的工作都会有问题，明天不会比今天好多少，但是，如果频频跳槽，情况会变得更糟。
他特别强调。
一次只做一件事。
以树为例，从栽上树苗，精心呵护，到它慢慢长大，就会给你回报。
你在那里呆得越久，树就会长得越高大，回报也就相应越多。
身为一名推销员应该以推销业为荣，因为它是一份值得别人尊敬及会使人有成就感的职业，如果有任
何方法能使失业率降到最低，推销即是其中最必要的条件。
你要知道，一个普通的销售人员可为30位工厂的员工提供稳定的工作机会。
这样的工作，怎么能说不是重要的呢？
吉拉德说：“每一个推销员都应以自己的职业为骄傲。
因为推销员推动了整个世界。
如果我们不把货物从货架上和仓库里面运出来，整个社会体系的钟就要停摆了。
”一个身强力壮的小伙子，却整天没有工作干劲，另一个白发苍苍的七句老叟，却能把事情做得比我
们所有人都好。
两者为什么会有这么明显的不同？
显而易见，其差别在于态度——前者不爱自己从事的工作，而后者酷爱自己的工作。
一般来说，一个人越是热爱自己的工作，干劲就会越大，取得的成绩也越多。
某人曾同邻居家的孩子有过这样一段对话：“学校里的情况怎样？
”“我觉得不错，”“你的英语课学得怎么样？
”“糟透了，枯燥无味，我每天在课堂上打瞌睡。
”“那政治课呢？
”“也不行。
上政治课时我同样困得睁不开眼，我们的老师确实糟透了。
”“物理课呢？
”“哦，”他突然眉开眼笑，“物理考试我得了满分。
我就喜欢这门课，特别是实验。
我长大以后想当一名物理学家。
”很显然，这个孩子对课程的喜恶态度对其分数有重大影响。
热爱你的工作吧，推销员朋友，这是成为冠军推销员不可缺少的。
拿破仑说。
不想当将军的士兵不是好士兵，同样，不想当冠军推销员的推销员，就不是好推销员。
所以，从现在开始，发掘自己的优势，用心做好销售这份职业。
你收获的将是满满的成功。
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内容概要

销售是一个伟大的工作，销售员销售产品的同时也是在推销自己。
只有充分被顾客认可的销售员才能顺利地把产品卖出去。
    任何一个销售员都是与众不同的。
都有自己的优势和缺点。
任何一次成功的交易都是销售员发挥优势的结果。
成功的销售员懂得隐藏自己的缺点，发挥自己的优势，让顾客快速的接受自己和产品；他们也懂得如
何把自己的优势变成自己的强势，从而在和其他销售员竞争的时候占据有利地位。
    要想成为一个成功的销售员，必须充分挖掘销售优势。
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章节摘录

世界上第一辆四轮汽车是福特发明的，在其他汽车公司崛起之前，世界上最受欢迎的汽车是福特的T
型车。
这种汽车色彩单一，除了黑色还是黑色，样式也比较古板，但在流水线大批量生产模式下，其成本较
低，而且耐用，迎合了当时世界各国消费者的需求，畅销期长达20年。
也许正是因为这种畅销，让福特的经营者们误认为“现状”可以一成不变，福特王朝可以永远做汽车
业的老大，进而忽视了世界一直都在前进的现实。
20世纪20年代，经济进一步发展了，美国人的收入增加了，汽车不再仅仅是代步的工具，人们更乐意
把它当作地位和身份的象征。
显然，色彩单一，样式单一的T型车，已经无法满足人们的这种需求了。
然而，福特公司经营者对这种变化视而不见，福特本人还固执地说：“不管消费者需要什么，福特公
司生产的汽车永远都是黑色的！
”前进中的世界，终于使停止“现状”的福特落后了。
跟上时代发展的．是顺应消费者需求的通用汽车，以及后来的日本丰田和本田等。
你止步不前，换来的只能是落后，落后就面临被淘汰。
你不变．环境却每时每刻都在变。
有的老板，在几年前还把企业搞得红红火火，近几年却力不从心了：也有的老板，过去成功过，后来
栽了跟斗，现在想东山再起，却办不到了。
即使拥有比当年创业时更丰富的资源都无法办到。
老板今不如昔，可能有多方面的原因：企业规模大了，他本人却没有成长：现在创业门槛更高了，他
跨不过去了；市场机会越来越少了，争夺者却更多了．竞争更剧烈了；现在的创业环境变化了，他不
适应了。
这些原因，归结起来，其本质都是安于现状造成的。
尤其是环境的变化，让很多缺乏远见的老板吃亏不小。
他们总是以为。
环境不会恶化，只会越来越好，或者至少可以保持现状。
在日新月异的环境中。
他们顽固地走着老路子，使着旧方法，守着落后的经营理念。
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编辑推荐

《现在,发现你的销售优势》由企业管理出版社出版。
热爱你的工作吧，推销员朋友，这是成为冠军推销员不可缺少的。
拿破仑说。
不想当将军的士兵不是好士兵，同样，不想当冠军推销员的推销员，就不是好推销员。
 所以，从现在开始，发掘自己的优势，用心做好销售这份职业。
你收获的将是满满的成功。
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