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内容概要

这是一本关于如何做好销售的书。
本书向读者阐述了成为销售冠军所需要具备的各种特质和关键技巧，这些特质包括心态、诚信、热情
、坚韧和良好习惯等，而关键的技巧包括目标、客户资料、公共技巧、谈判术、成交技巧、售后服务
等。
本书通过众多案例向读者展示了推销的关键秘诀，本书是让你的销售业绩翻番的得力助手。
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书籍目录

第一章我是最伟大的推销员 布鲁金斯学会的启示 消除自信的障碍：恐惧 演讲会令人自信无比 相信并
使用你推销的产品 摆脱“我不行”的枷锁 第二章诚实就是你的资本 两个关于诚实的故事 没有任何产
品是完美的 欺骗将会失去更多 靠诚实取胜竞争对手 诚实也要讲究技巧 第三章如何打动这个世界 热情
可以帮你渡过难关 热爱你的推销事业 我听过的最好的故事 训练可以帮你得到热情 不要吝啬你的微笑 
第四章战无不胜的秘诀 像伯德一样投篮 你真的是“Loser” 把自己当成“罗文中尉” 不要输在寻找借
口上 再坚持一下又何妨 还要学会开动脑筋 第五章让你的好习惯多起来 “点金石”的启示 你是冷水中
的青蛙么 坏习惯会让你赚不到钱 恐惧和奖励，两个原动力 一些行之有效的方法 参加5点钟俱乐部 第
六章遵从目标的指引 我自己的经历 记住你的“目的地” 远离飘忽不定的“靶心” 你必须遵循的两个
原则 越周密，越有力 让自己真正行动起来 第七章你从哪里寻找客户 从陌生拜访开始吗 从老顾客那里
寻找潜在顾客 编织你的客户信息网 不可缺少的顾客资料卡 第八章使用推销的黄金法则 必须让顾客喜
欢你 不同客户，不同对待 变色龙是我的老师 倾听对方，得到更多 能说但不要总说 帮助他们，满足需
要 第九章超级推销员都是谈判高手 控制是关键技术 提高自己的期望值 占据主动的最简单方法 不要被
价格所击败 是谈判，不是争论 成功的谈判是“双赢” 第十章解决让你头疼的问题 “异议”并不是件
坏事 提前做好预防工作 找到“异议”背后的主因 障碍会为你指明方向 应对“再考虑”的战术 我经常
碰到的六句话 第十一章“Closer”之王的法则 “Closer”法则之一：我设想已经成交 “Closer”法则之
二：正确识别“成交”信号 “Closer”法则之三：果断成交 “Closer”法则之四：让顾客行动起来 
“Closer”法则之五：推销适可而止 “Closer”法则之六：娴熟的成交技巧 第十二章长远之道在于服
务 服务是第一位的 售出并不是最后一步 不可忽视的顾客抱怨 发挥“滚雪球”的魔力 “我还可以做得
更好！
” 后记创造奇迹，你准备好了么 附赠7天销售气场修成指南 附赠22句帮你成功的推销金句
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章节摘录

版权页：   第一章我是最伟大的推销员 如果你反复对自己说“我相信我能做得到”，那么你极有可能
做到；如果你总是说“我真的做不到”，那你注定只能一事无成。
 —乔·吉拉德 作为一名推销员，不论推销何种产品，每次在向顾客推销之前，我总是在心中对自己
说：相信自己，你是最伟大的推销员。
 你可以是胜利者，也可能被击败。
那么为什么不成为胜利者呢？
你要积极地告诉自己，我是最伟大的。
现在，马上去做！
大声地对自己说：“我是最伟大的推销员！
”请你再说一遍吧！
 你必须相信自己，这是很简单的道理。
因为如果你不这样做，顾客也不会相信你。
要创造一个又一个新的推销纪录，强大的自信心必不可少。
昨天和今天的世界都充满了这样的人们：他们已经或正在克服那些向自己的信心提出挑战的巨大障碍
。
过去我曾经把很多自信的成功推销员作为自己的榜样。
今天我要通过自己的推销经历告诉每一个推销新手：一定要树立强大的自信心，自信会产生奇迹。
 “我是最伟大的推销员。
”每天我都对自己说这句话。
我希望你也能每天提醒你自己“我是第一”。
植物需要灌溉滋养，心灵也是如此。
 你认为自己是个什么样子，就会是个什么样子。
你要对自己充满信心，你是全世界最伟大的推销员，你的优秀无人可比。
 布鲁金斯学会的启示 推销或是说销售，并不像我入行时想象得那么容易。
当我从事这个工作一段时间后，我感到十分迷茫。
我像个无头苍蝇一样到处乱窜，希望多认识一些客户，多卖出一些产品，但效果却并不明显。
 你知道这种感觉，当你努力做一件事时，却发现总是不见成效，就像你拼命瞄准靶心，但却总是射偏
那样，让人沮丧。
 最糟糕的是，我的热情和自信心完全被这种状态所磨灭，消失得无影无踪，我甚至一度认为自己不适
合从事这个工作，特别是当你看到别的推销员每个月都有不菲的佣金入账时，那种感觉可真不怎么样
。
 索性，在千禧年的春天，我暂停了我手上的工作，报名参加了布鲁金斯学会（Brookings Institution）
举办的一个推销员的培训班。
布鲁金斯学会是美国有名的专业推销培训机构，以培养世界上最杰出的推销员著称于世。
经过它的培训，很多人已经成为百万富翁、成功的演说家或企业家。
 这次培训使我对如何做好推销工作收获颇多。
收获最大的是我增强了自己从事推销工作的信心：我一定能把这项工作做好，成为全国有名的推销员
。
这源自斯考特教授的一堂课，内容是树立信心。
 “各位有志于做好推销工作的学员们，树立信心的重要性对于推销工作怎么说也不过分。
”在讲座快要结束时，斯科特教授拿起了一本书，“我想向大家推荐乔·吉拉德先生的《怎样迈向巅
峰》。
吉拉德先生是一位从事汽车销售的销售员，他认为顾客买走的不是商品，而是吉拉德先生自己。
大家有愿意把自己卖给顾客的吗？
”
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后记

到现在为止，本书已经谈论了许多东西，我相信你比以前更加自信，如果你想成为一名超级推销员，
就必须充满自信地对自己说：“我是世界上最伟大的推销员！
”没有什么可以阻止你实现这一梦想。
有了目标，你的行动就会更有动力。
    同样，你也知道了诚实的品质是多么重要，它会有利于你在顾客中建立良好的信誉，同顾客保持一
种长期的相互信任。
    你也会比以前更加热情地对待顾客，更加热情地投入到推销工作中去。
你热情洋溢，也会影响你的顾客。
    当你遇到挫折时，也能正确对待，坚忍的品质会让你充分发挥自己的潜能，争取战胜前进中的一切
挫折，在推销工作中不断地完善自己。
    你也看到了一些坏习惯会怎样阻止你登上成功的顶峰，你会告诉自己一定要坚决改掉坏习惯，养成
一些好习惯，这是你成功的保障。
    在攀登高峰的时候，你懂得了不仅要树立一个远大的目标，还应当有一些小的目标。
为了实现这些目标，你的每一步都必须认真计划，并且严格执行。
    你也看到了潜在顾客对于一个推销员是多么重要，你必须通过多种方式接触并了解潜在顾客，与他
们建立联系，拥有更多的潜在顾客是你成功的源泉。
    你还明白了必须牢记推销中的黄金法则，善于发现顾客的需要，并且满足他们。
在顾客没有意识到他们的需要时，你要帮助他们认识到这种需要。
    当然，在与顾客的谈判中，你还必须认真对待顾客的异议，积极地解决顾客异议，并把它作为你推
销工作中的一部分，而不要幻想着没有任何异议的顾客。
    在遇到那些犹豫不决的顾客时，你还得熟练地运用一些成交技巧，帮助他们实现成交，从而满足顾
客的需要。
但是运用这些技巧的前提是你必须为顾客提供优质的产品，任何一点欺骗都会让你信誉扫地，无法从
事这一职业，更谈不上做一名超级推销员了。
    即使产品成交了，你也不要觉得万事大吉。
成交意味着新的推销的开始，去给顾客提供优质的售后服务，和他们建立一种长期的友好关系，这会
使你受益多多。
    这些，你都能做到吗？
    我曾听到很多人在羡慕那些伟大推销员的出色业绩时，还会加上一句话：“他们是天生的推销员。
”我永远无法认同这一说法。
我一贯认为推销员跟画家、运动员或歌星不一样，不是天生的。
    有人也许天生就有一副好嗓子，并凭此成为一名走红的歌星；有人也许天生有一张英俊或漂亮的面
孔，成为众人的偶像；你如果天赋平平，仅仅靠苦练并不能成为像刘易斯、乔伊娜那样的杰出运动员
；但是那些伟大的推销员并不需要这样的天赋，没有天生的推销员。
如果不做推销员，他们可能会成为一名医生或者教师。
    一些伟大的推销员甚至在一些方面还不如普通人。
比如，令人尊敬的推销大师吉拉德在自己的传记中说：“以前别人会称我为‘天生的推销员’，这种
说法是错误的，世间或者有天生的推销员，但绝对不是我。
我只不过是靠自己的努力，尽量成为一个出色的推销员。
”    吉拉德出身极其贫困，也没有受到过良好的学校教育。
为了生计他开始推销汽车，早年因为经常受父亲的责骂，他落下口吃的毛病，这对于一个推销员而言
是一个严重的缺陷。
吉拉德认识到了这一点，并下决心改掉这个毛病，但直到35岁他才彻底改掉。
我在他身上实在看不出有什么天赋可言。
    就是这位条件平平的吉拉德先生，在1976年卖出了1425辆汽车！
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创下了吉尼斯世界纪录，这一纪录至今无人打破！
    寿险推销大师坎多夫在谈到自己的成功时也说：“我成功的秘密相当简单，为了达到目的，我可以
比别人更努力，更吃苦，而多数的人不愿意这样做。
”坎多夫在刚做推销员的时候非常艰难，他曾回忆说：“每天早晨，我5点钟起床，6点钟做完弥撒，
就开始一天的工作，直到深夜10点。
一天我只吃一顿饭（工作后吃），如果一天工作进展不好，这一顿也省了，在我二十几岁的时候，我
的基本生活规则就是一天吃一顿饭，如果没有事干就继续停食。
”    正是靠这种极为苛刻的勤奋努力，而不是什么天赋，坎多夫先生在其推销事业的顶峰，一年卖出
了10亿美元的保险，超过了绝大多数保险公司的年销售总额！
    在日本，也有两位保险推销员广为人知，一位是原一平，一位是齐藤竹之助。
他们同样没有什么特别的天赋。
    原一平又矮又瘦，而且从小性格顽劣、脾气暴躁，几乎没人认为他适合做推销员。
但最终原一平战胜了自卑，并练成了被别人成为“价值百万美元”的笑容。
到30岁时，他已经成为日本销售额第一的推销员。
    齐藤竹之助在做推销员的时候已经是57的“高龄”了，因为竞选参议员欠了一笔债，他在走投无路
时做了一名保险推销员。
在他72岁的时候，齐藤竹之助一年签了4988份合同，这同样打破了吉尼斯纪录！
    这些令人尊敬的推销员，不是凭借天赋，而是通过辛勤工作、奉献和敬业精神才取得成功。
    同样，我从自己身上也没有发现那种异于常人的天赋。
我充满自信，待人真诚，并且时刻渴望成为一名伟大的推销员，为了这个目标我勤奋工作，现在我实
现了自己的愿望：成为一名超级推销员。
我这样说，并非是在自夸，而是要强调：任何人只要肯努力上进，也能取得像我这样的成绩。
    当你正努力向成功顶峰进发时，难道不感到满心喜悦吗？
当你成了超级推销员时，难道你不快乐吗？
让我再告诉你一次：如果我做得到，你也做得到！
    怎么样，你准备好了吗？
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媒体关注与评论

出发前打开你自己所有的引擎，告诉自己，我是Numberone！
全力以赴，全心求胜。
    ——世界销售纪录保持者乔·吉拉德    请你记住这句话：成功者决不放弃，放弃者绝不成功。
    ——世界第一房地产销售冠军汤姆·霍普金斯    你赚钱的时间和你见客户的时间成正比，所以提升
业绩最有效的方法是：增加与客户面对面的时间。
    ——全球顶尖销售培训师、励志专家博恩·崔西    不论你卖什么，要清晰地传达给你的潜在顾客：
买了它比不买它要来得好。
    ——全美公认销售天王金克拉

Page 10



第一图书网, tushu007.com
<<世界上最赚钱的销售课>>

编辑推荐
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名人推荐
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