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《顶级销售员的一天》

前言

成功的一天，你就要做好这七件事情！如果希望业绩增长，绝对不会是一天两天就做得到的事，当然
也不用去期待自己可以在突然之间就好像脱胎换骨似的换了一个人，因为在销售这条路上是没有速成
的方式，销售员如此，企业主也应该如此。身为企业主如果要让自己公司的销售员成长，绝对不是只
教他方法和技巧这么简单，因为没有足够的真功夫就不会有扎扎实实的业绩出现。想要业绩增长10倍
绝对不是梦想，但是要获得10倍的增长，你就必须下足工夫才办得到。以下是可以让任何一个渴望在
销售业界中成功的销售员业绩增长10倍的方法；看起来可能平凡无奇，但却是实实在在有用的，如果
你愿意真正地将这些方法落实到每一天的销售生活当中，你的生活一定会到处充满惊喜，而且一定会
由衷地说出：“哇！真好，我的收入又增加了！”、利用晨间学习，效果最佳很多朋友一天之所以都
没有一个很好的开始，是因为每天早上总是拖到最后一秒才出门，最后一秒才进公司，一个匆匆忙忙
汗流浃背的开始怎么可能还去期待会有充满惊喜的一天呢？有些人或许会说：晚起是因为晚睡，晚睡
是因为工作，其实这不是一个不可改变的习惯，只要给自己一个重要的理由就可以用一个崭新的习惯
来替换这个旧习惯，“因你想让自己的收入增长10倍！”应该就是具有足够力量的理由，能让你养成
一个新的习惯。早起是因为早睡，早睡是因为要每天早上拥有一个好的开始！古语有云：一日之计在
于晨。早上是一个人大脑记忆力最好的时候，所以最适合学习，透过早上的学习可以让自己拥有一天
最好的开始。而且要让学习变成一个习惯，不是今天有时间今天看书，明天有时间明天看书，因为三
天打鱼两天晒网的读书习惯所取得的成效并不大，唯有持续不断的学习可以学到新知识，而且还可以
训练自己持之以恒的态度。早上起来学习甚至还能训练自己的意志力，因为睡觉是一件很舒服的事情
，尤其是冬天暖和的被窝更会令人留恋，当闹钟响起时你是战胜自己起床学习，还是被惰性打败继续
睡觉呢？如果可以在每天早晨都拥有一个战胜自己的开始是多么令人鼓舞的一件事呀！古人说过一句
话：早起的鸟儿有虫吃。正是因为早起的人比别人积极，比别人努力，所以他才会比别人拥有更多的
机会，去完成更多的业绩。做好每日计划表，再次确认目标凡事没有计划的人其实就是在计划失败。
你完全可以利用早上将自己一天要拜访的客户数量，拜访路线要如何走才有效率，拜访的内容是什么
等，都做好书面的计划，不要只是靠着自己的大脑记，我们的大脑是用来思考，而不是用来记这些烦
琐事物的，对自己负责任的人，是会将自己每一天的工作进度用这些书面报告去跟自己作汇报，并且
自己去检查自己，你自己就是自己最严格的主管。如果你是一个每天都不做工作计划而且毫不改进的
销售员，那么想必你的每一天都是一个错误而且失败的开始！当你自己设置了自己的销售目标之后，
每一天都要将你的目标重复以下几个步骤，不断地做确认，并且不断地将这个目标放进自己的潜意识
中，因为不去确认的目标很快就会因为忙碌的生活或是工作上的挫折而逐渐被淡忘，要记住目标也需
要细心的呵护才能够完成：步骤一：每一天将自己的目标大声念出来，就像是背书一样，将它背得滚
瓜烂熟，而且要固定自己背诵目标的次数，严格要求自己每一天都要将这背诵的次数完成。步骤二：
将自己的目标用默念方式在自己的心中复诵，并且将这些目标的字眼一个字一个字地在大脑中写下来
，而且是慢慢地把它写下来，而不是把它当成无聊的内容稀里糊涂地草草背完。步骤三：让自己的心
情沉静下来，用心地去幻想成功，让成功的画面清晰地在自己的大脑中出现，并且透过幻想成功让自
己从每一天的早晨就可以拥有一个积极、兴奋而且充满希望、愉快、战斗力的开始。拜访客户后，马
上检讨有很多人无法从自我检讨中获得最多的经验，原因是没有做立即的检讨，一个人可能会因为工
作的忙碌或是因为情绪的影响，抑或是外在环境的种种因素，结果在自己大脑记忆最清晰的时候并没
有将宝贵的经验留下记录，这真是一件很可惜的事，因为任何一个我们曾经努力过的案例都是最好的
学习机会，所以一个懂得自我要求、自我成长的销售员，就要能够从任何的案例当中让自己获得最多
的成长。不要让自己停留在上一个案例成败的情绪当中，因为留在这样的情绪中只会破坏了立即的检
讨，不单单是难过或挫折感会造成自我检讨的拖延，其实快乐的情绪或是案例所带来的成就感也会造
成自我检讨的拖延，成熟的销售员要有马上跳脱出情绪牵绊的能力，要有经验至上的观念，这样才能
从失败案例中学到检讨之后的经验，也能够从成功案例当中学到如何让自己更好的经验，而这些经验
就是可以做到立即检讨的人能够获得的特别的福利。在立即检讨中可以问自己几个问题，然后从中获
得经验：问题一：我做了哪些事、说了哪些话是对的，而且是对成交有帮助的？问题二：我做了哪些
事、说了哪些话是错的，而且是对成交有阻碍的？问题三：我哪些事做的，哪些话说的，比以前更进
步了？问题四：有没有因为疏忽而犯了自己不应该犯的错？问题五：我做了哪些的突破，有哪些成长
？要将每个人都视为百万客户一个态度很好的客户并不见得就是你的百万客户，而一个态度不佳的客
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户也不见得就不是你的百万客户。一个大企业客户并不见得就是你的百万客户，而一个小企业客户也
不见得就不是你的百万客户。一个你很熟悉的客户并不见得就是你的百万客户，而一个你陌生的客户
也不见得就不是你的百万客户。一个稳定发展的公司并不见得就是你的百万客户，而一个正在创业的
公司也不见得就不是你的百万客户。事实上你根本不会知道你的百万客户是谁，也许他已经出现在你
的客户名单中，也许他就是你明天即将要去拜访的对象，机会随时都有可能在你身边出现，是否能够
掌握就看你是否已经做好将每个客户视为你的百万客户这样的心理准备。你的观念和看法决定你对客
户的态度，客户也许今天并没有签下百万订单的实力，但是如果有一天他手上有了百万订单时，你还
是不是他想要成交的对象呢？销售员的订单是经过时间日积月累而成的，今天我们种下了什么因，未
来就会结成什么样的果，当有一天百万订单出现的时候，这绝对不会是侥幸得来的机会，而一定是长
期努力所得到的结果。意外的收获是，当你将一个客户视为百万客户时你将会发现你对客户的态度，
你对客户的用心，你对客户的要求，你为客户所做的一切都会和现在有很大的不同，而且当你将客户
视为百万客户时，你会惊讶地发现客户与你之间竟然会如此接近，客户会将你视为朋友而且无话不谈
，那么不管是否真正成交百万订单，在自己的人生当中都会多了一个好朋友，其价值岂止百万！
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内容概要

《顶级销售员的一天》作者遍访各行各业的顶级销售员，从年营业额突破亿元的房地产高手、年卖百
辆名车的汽车业务员,到千万业绩的保险专员、操作上千万资金的银行理财专员，再到日卖百件服饰的
夜市小贩，整理出顶级销售员必备的七大能力，找出顶级销售员每天都在用且最实际、最有效的销售
技巧，这也让您有机会一窥他们的成功密码，进而向他们学习，成为该领域中的佼佼者。
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作者简介

日本跨国企业中国分公司的业务主管，著名营销培训专家。著有《M型社会的职场成功学》《夹心式
管理——好主管一定要知道的21个管理技巧》《成交与不成交的距离只有0.01毫米》《加薪与被裁员
的距离只有0.01毫米》《震撼人心的说话课》《我的第一本职场心理学——每天10分钟，搞懂职场心
理学》等畅销书。
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章节摘录

版权页：   插图：    第1章迎接充满活力的一天 早晨，是事业的开始，也是业务的起跑点，利用早上最
精华的时间，运动、阅读、晨会，会让今天的工作更加顺利。 现场直击：Andy的一天 从事业务工
作10多年来，不管前一天的工作怎么繁忙，Andy一定都会在12点左右上床就寝，并且要求自己在清晨
一大早就起床，展开全新的一天。 对他来说，今日事虽然要今日毕，但是也没有必要把所有的事情堆
积在一起，搞到三更半夜才能忙完，只要时间规划得好，做事情有效率，想要每天准时睡觉一点都不
难；另外，有别于其他同业人员常常喝酒应酬，三更半夜不睡觉，早上又爬不起来，Andy觉得做销售
员没有必要把自己的生活作息搞得那么混乱，只要养精蓄锐，储备活力，让每天的一开始就神清气爽
，业绩与健康自然就能够旺上加旺！ 今天，是假日之后的第一个工作日，也是一个生意开张的好日子
；一早还不到6点，Andy便自动醒来，他按下床头旁边的闹钟，心里想：“嘿嘿嘿！闹钟，我又赢过
你，比你还早起床了吧！”这样的心理暗示作用，让Andy打从眼睛睁开，从床上爬起来开始就充满战
斗力。 吃完早餐后，Andy会到外面的公园活动一下筋骨，让身体出点汗，然后回家冲个澡，利用出门
上班前的半小时，把各大平面媒体的重要新闻迅速浏览一遍，以便待会儿进公司开早会，有话题可以
跟同事们讨论。 通过早会，销售员们可以培养自我纪律 早会能养成销售员即知即行的习惯，从此远
离拖拖拉拉，并且通过互相激励，典范学习，让每个人养成遵守纪律的好习惯。 进了公司之后，其他
同事也陆陆续续到了，在部门主管的带领下，正式开始召开早会。大家先唱一两首节奏轻快，歌词振
奋的歌曲，然后主管上台宣布从下个月开始，要展开业绩竞赛，除了组队竞争之外，还要拉出个人进
行比试；消息一公布，台下一阵骚动，有的同事一脸愁眉苦脸，有的则感到非常雀跃。Andy便在心里
想：“要比就来比吧，谁怕谁啊！” 主管察觉部分同事心有抗拒，所以故意说：“做销售员还怕竞争
，那就赚不到钱啰，难道你们当中有人认为技不如人吗？”接下来主管就一一分组，要大家确认业绩
，并且说好，如果竞赛输了，可是要接受处罚的喔！ 早会的功能之一：互相监督 早会就是公司的一
面镜子，能够把公司存在的问题及时地反映给大家，使公司、员工充分认识自己。 接下来是上周业绩
比较优异的同事上台分享自己为什么能够达成这样的成绩；Andy正好是上台分享的其中一人，他毫不
吝啬地把自己如何跟客户接触，完成销售的过程分享给大家，并且接受提问。 早会的最后一个阶段，
是主管带领大家读报的时间；最近通过的一些法案，正好跟Andy公司业务的推广有关，所以主管特别
提醒大家要跟客户多多推广、解说，以便达到更好的业绩。
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《顶级销售员的一天》

编辑推荐

《顶级销售员的一天》由中村胜宏著，跟着顶级销售员，胜过自己摸索好几年！《顶级销售员的一天
》这是一本将“顶级销售员真正在用”的销售技巧完全整合的实用工具书，只要跟着顶级销售员一天
的脚步走，你的业绩从此就会蒸蒸日上！
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《顶级销售员的一天》

精彩短评

1、写的很不错，建议有志于销售行业的人员拥有一本
2、内容丰富新颖，表述简洁明了，还有好多图示，赞
3、内容结合了太多的保险业务，对其他的行业不一定合适，
4、对我很有帮助！！~~~~
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章节试读

1、《顶级销售员的一天》的笔记-第2页

        大师大师大师大师的实打实 啊实打实
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