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前言

　　面对激烈的市场竞争，销售已经成为企业发展中非常重要的一环，因为销售业绩的优劣直接关系
到企业效益的全面提升或者下滑。
企业希望通过最有效的销售快速打开市场，在市场上赢得份额。
显然销售是打开市场的一种魔术手段，而销售是需要推销员来进行的，因此推销员的地位和关键性作
用就凸显出来了。
　　在销售的过程中，我们如何才能成为一名优秀的推销员，创造出不凡的业绩呢？
一名伟大的推销员告诉我们：“要想成为一名优秀的推销员，就要具备良好的心态、修养、品质、习
惯、方法、技歹巧等，而这所有的一切都可以从书籍中汲取。
”通过阅读，我
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内容概要

学习使人进步。
本书精选15部销售经典著作，能帮你提升自我修养，升级销售理念，改善工作方法。
想要提升业绩，实现自己的事业目标，就从阅读本书开始吧，它汇集了世界顶级推销大师智慧，是优
秀销售员自我修炼红宝书。
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书籍目录

《世界上最伟大的推销员》 品质第一，握紧优秀的号码牌　保持热忱态度，创造销售奇迹　坚持不懈
，直至成功　带上勇敢去推销　信心是推销成功的第一把钥匙　诚信是推销成功的加速器《一生的护
照：终身学习与未来社会的个人生存》 用一生的学习来提高自己的修养　微笑可以换取黄金　保持你
的幽默感　赞美，全球畅通无阻的通行证　尊重客户，就是尊重自己　不要吝啬，与他人分享成功《
首席推销员的习惯》 好习惯赢得客户的心　选择合适的时间和地点　出色的仪表吸引客户的眼球　从
来不冷落你的客户　让老客户帮你去拓展新客户　将负责进行到底《到有鱼的地方钓鱼》 高效探寻，
挖掘准客户　在人海中寻找准客户　因人而异寻找准客户　建立准客户连锁超市　压力推销，拿下准
客户《卓越销售的7个秘诀》 掌握客户需求，一步步迈向成功　利益陈述，打开客户心扉　突出产品
的独特之处以打动客户　善用FAB技巧，取得客户信任　记录与客户交流的信息《一分钟说服：世界
上最棒的推销话术》 张扬语言的魅力，把握说服的技巧　好的开场白拉近与客户之间的距离　“五步
走”帮你轻松成功预约　产品介绍要通俗易懂：世界上最棒的推销话术　最好的表达方式是提问　用
语言魅力促使成交《影响力》 用影响去征服，让客户乖乖地在订单上签字　发挥影响，让客户相信你
　献上小礼物，互惠原理的应用　投其所好，吸引客户　抓住从众心理，拿下订单　完美的道别彰显
推销魅力《用脑拿订单：销售中的全脑博弈》 全脑博弈销售，不漏掉每个订单　右脑深入，挖掘客户
的真正需求　开动大脑，主动创造客户新需求　左脑上阵，在价值上做文章　全脑上阵，树立客户的
危机意识，拿到订单《摇钱树：锁定高利润客户》 抓住大客户，让财富滚滚而来　建立专家印象，说
服大客户　经营好人脉，开发高回报的客户　不时转换策略，抓紧大客户　压倒对手，赢得大客户《
如何成交》 失败一定有原因，成功一定有方法　最后期限法，让客户不再犹豫　误导试探法，帮你成
功拿下客户　读懂弦外之音，“将话就话”拿下订单　重视人际关系，让销售不再难　让客户动起来
《让客户主动来敲门》 自主推销，换位思考　示范产品功能，迷住你的客户　设身处地为客户着想　
提供更好的服务，吸引客户　赢得信赖，帮你拿到更多订单　让客户自己拿起签单的笔《贝特格无敌
推销术》 敲开“拒绝”的门　优秀推销，从吃闭门羹开始　成功解除“异议拒绝　做好拒绝准备，在
僵局中发现机会　以迂为直，跨越障碍　认可客户意见，让拒绝变成接受《推销员的三条金律》 聆听
，成功靠近客户的心　聆听，是对客户的尊重　聆听，成功沟通的关键　聆听辅以询问，全面收集信
息　重视客户的抱怨　善于聆听的人更受客户欢迎《原一平给推销员的十一个忠告》 站在巨人的肩膀
上前进　细节问题不容忽视　不能以貌取人，平等看待每个客户　和客户保持联系，重视定期沟通　
建立客户档案，锁定销售目标　将快乐传递给每位客户《只有更好——托尼·高登的成功之路》 带你
从平凡走向卓越　挖掘潜质，圆自己的推销梦　让行动成为你成功的“催化剂　忘记过去，积极主动
地面对一切　时时充电，明天会更好　完美推销，赢得长期合作
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章节摘录

　　《首席推销员的习惯》一书中指出，在安排拜访时间时，除了要考虑自己一天的拜访路线，更重
要的是要根据访问对象的特点选择不同的时间段。
原则上来说，只有访问对象最空闲的时候，才是访问最理想的时间。
　　因此，如果在会面前需要进行电话预约，那么预约时间一定要针对不同客户而有所区别；如果是
直接上门推销，则更需要选择适当的时间。
推销员只有在恰当的时间推销，才有可能取得成功。
　　此外，在推销的过程中，选择一个恰当的约见地点与选择一个恰当的约见时间同等重要。
　　在政治谈判中，为了选定一个会谈场所，不知要讨论多少次。
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编辑推荐

　　《世界上最伟大的推销员》：品质第一，握紧优秀的号码牌；《卓越销售的7个秘诀》：掌握客
户需求，一步步迈向成功；《贝特格无敌推销术》：敲开“拒绝”的门。
　　《让顾客主动来敲门》：自主推销。
换位思考　　《首席推销员的习惯》：好习惯赢得顾客的心　　《推销员的三条金律》：聆听，成功
靠近顾客的心　　《一分钟说服》：张扬语言的魅力，把握说服的技巧　　《摇钱树：锁定高利润客
户》：抓住大客户。
让财富滚滚而来　　⋯⋯　　更多精彩内容等待您细细品味。
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