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内容概要

掌握推销法则，掌握成交秘诀，你就不再是一个走街串巷的商品小贩，而是像那些世界顶尖的推销大
师那样，走到哪里都能够充满自信且面带微笑地说：
“我是一名令人骄傲的推销员，在我这里没有卖不出去的东西。
”
凡禹、吴慧编著的《世界上最伟大的推销员大全集(超值金版)》披露世界最伟大推销员的成功历程； 
揭示全球顶级推销大师的制胜信条；
总结最简单有效的推销方法和策略； 提出最具影响力的推销成交理念。

有了这本《世界上最伟大的推销员大全集(超值金版)》，新客户不再难找，与客户的沟通会异常顺畅
，我们也会在销售严重“同质化”的今天，找到成功的另一条捷径⋯⋯
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  第一节  爱是你成功的动力
    爱是一笔宝贵的资源
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    勇敢的精神支撑我们坚持下去
  第三节  热忱的态度让你创造销售奇迹
    热情是一种积极的状态
    热情为销售事业注入更多的活力
  第四节  珍惜时间如同珍惜生命
    每一个销售员都很珍惜时间
    优秀的推销员善于管理时间
  第五节  经常反省自己的言行以保持清醒
    时时反省、检视自己
    主动培养自己的自省能力
  第六节  善于管理自己的情绪
    控制自己的情绪是一种很强的能力
    把烦恼堵在心门之外
    让乐观与我们同在
  第七节  热爱你所做的工作
    请告诉他人：“我是推销员”
    既然选择了，就要坚持下去
    获得总是在付出之后
  第八节  时时与他人分享你的快乐
    不要为索取金钱就放弃了亲情
    快乐和痛苦要有人分享
    最需要分享的是你的成功
  第九节  永远别说“已经做得够好了”
    安于现状是一种糟糕的状态
    主动改进胜于被动接受
    战胜自己，不断攀登
第二章  成就你职业高度的资本
  第一节  推销商品就是推销自己
    给客户留下最佳的第一印象
    着装是绝对值得的一项投资
    好仪表助你成功
  第二节  面带微笑更容易成功
    面带三分笑，生意跑不了
    微笑帮你打开推销之门
  第三节  优雅的谈吐帮你成为推销赢家
    优雅的谈吐从打招呼开始
    优雅的推销要不失礼节  
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  第四节  在困境中找寻机遇
    僵局背后隐藏的是机会
    创新销售方法助你走出困境
    在失败中寻找希望
  第五节  思考会让我们变得富有
    推销员是靠“脑袋”致富的
    在销售中要积极思考
    良好的思考具有创造性
  第六节  细节  决定成败
    即使是小事儿也要做到最好
    莫让细节  毁了你的辉煌前程
  第七节  诚信是助你成功的加速器
    诚信待人，信守承诺
    与人合作，守信是第一原则
    有时间观念是一种信用
  第八节  带上感恩之心去行销
    常怀一颗感恩的心
    衷心地对帮助你的人说声“谢谢”
    感恩让生活更加美好
  第九节  学习力赢得未来
    这是一个学习力制胜的时代
    时时充电，每天进步一点点
    知识要随时储备，不断更新
    学以致用就是硬道理
第三章  在推销中成就精彩人生
  第一节  要有明确的人生目标作引导
    树立一个清晰的人生目标
    方向比努力更重要
    目标设定要实际
    明确地写下你的目标
  第二节  规划辅助你走向成功
    切合实际的蓝图规划
    自我规划要注意的两点
  第三节  任何时候都不能优柔寡断
    优柔寡断可能摧毁你的一切
    决心是克服优柔寡断的最佳方法
    有主见的你不会犹豫不决
  第四节  专注的人更容易获得成功
    专注是认真的一种反应
    一心一意专注于自己的工作
    专注让你和成功无限接近
  第五节  做最棒的自己就要自立自强
    自立自强是走向成功的关键一步
    只有强大的自己才不会被淘汰
    成功不能依赖任何人
  第六节  谦虚让你走得更远
    骄傲自大是愚蠢的表现
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    在客户面前谦虚一点是聪明
    在日常生活中养成谦虚的美德
  第七节  积攒力量为以后做准备
    每天坚持学一点东西
    不要急于表现，厚积薄发
  第八节  宽容的人生最美丽
    宽容拓展了人生的宽度
    宽容的人懂得原谅
    用表扬来代替批评
第四章  做公司和客户最受欢迎的人
  第一节  敬业的推销员才会受欢迎
    把你的敬业当做一生的信仰
    敬业是优秀推销员必备的品质
    把敬业融人到你的骨子里
  第二节  忠诚胜于能力
    没有忠诚就无法立足
    忠诚比能力更重要
    保证商品质量是忠诚的表现
  第三节  对工作负责就是对自己负责
    工作就意味着责任
    主动承担责任
    对客户负责到底
  第四节  让公司满意，让顾客满意
    最大限度的让公司满意
    为顾客找到最合适的商品
  第五节  赢得客户的青睐很重要
    不与客户做无端的争辩
    恰如其分地赞美客户
    给顾客戴上高帽子
  第六节  懂得倾听的人更受欢迎
    聆听是对客户的一种尊重
    倾听帮你成功拿到订单
    注意倾听客户的抱怨
第五章  世界级推销大师的推销精华
  第一节  以客户为中心，顺便赚取利润
    “以客户为中心”是一种新的销售模式
    让客户明白你将带给他的利益
    不让客户吃亏，学会“添物减价”
  第二节  要有自主推销的意识
    积极示范，吸引顾客
    树立为客户创造需求的理念
  第三节  精心准备你的销售工具
    精心准备会赢得一切
  第四节  锁定成交有秘诀
    针对“不愿就范”的客户，要欲擒故纵
    保留一定的余地，诱导其购买
  第五节  用左右脑销售智慧赢取订单
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    左右脑齐上阵，让电话销售轻轻松松就搞定
    右脑为主，左脑为辅，客户会主动拿起签单的笔
  第六节  用影响去征服，客户会乖乖地签单
    献上小礼物，赢得客户的心
    用共同话题去引导客户
  第七节  要想钓到鱼，一定有方法
    善于激发客户的好奇心
    先试后买是成功销售的捷径
  第八节  帮助客户就是帮助自己
    真诚的帮助是一笔无形的投资
    抓住一切可能的机会帮助顾客
第六章  一分钟推销术
  第一节  人性化服务使推销尽善尽美
    理解服务的真谛
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    人性化服务赢得顾客
  第二节  激发顾客主动购买的意识
    利用客户的虚荣心来让其主动购买
    打开销路，让顾客自己发现产品的优点
  第三节  与每个顾客都成为真诚的朋友
    像对待朋友一样对待你的客户
    要对他人真正的感兴趣
  第四节  抓住最吸引顾客的卖点推销产品
    从客户需求的角度出发介绍产品
    找出不同的购买诱因，有针对地销售
    引导顾客迈出第一步
  第五节  把握顾客的心理成交有望
    善于揣摩顾客的心理
    吊其胃口，甘心购买
    攻心为上，顺利成交
  第六节  为成交做最后的准备
    询问顾客获得确切的信息
    及时领会客户的意思
    掌握巧妙的提问技巧
    用虚拟的方法促成销售
第七章  将任何东西卖给任何人
  第一节  处处留心，客户无处不在
    把握日常细节，别让客户悄悄溜走
    寻找客户切忌“以貌取人”
    处处留心，客户就在你身边
    知己知彼，百战不殆
  第二节  找到给你高回报的大客户
    大客户需要深挖掘
    如何识别你的大客户
  第三节  挖掘你的潜在客户
    潜在客户从“陌生电话”中抓取
    挖掘潜在客户，利用好名片
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  第五节  掌握成功推销的艺术
    成功结束推销
    避免成交后客户反悔
第八章  无敌情感推销术
  第一节  让每一次推销充满人情昧
    人情是推销的利器
  第二节  经营好人脉，进行情感推销
    人情营销重视250定律
    随时随地搭建你的销售网
  第三节  给客户一个点头的理由
    给客户面子就等于给了自己机会
    满足客户的优越感，拉近彼此的距离
  第四节  成功销售有捷径
    在拒绝处找到转机
    抓住问题的关键
  第五节  在极短的时间内顺利达成销售
    重视每一个客户
    制造紧张的销售氛围
  第六节  不可不知的销售技巧
    稳住老客户是关键
    摊开底牌是一种计谋
    牵着“上帝”的鼻子走
  第七节  赢得信任，客户源源不断
    顾客购买的是对你的信任
    赢取客户的信任有方法
  第八节  保证和客户的交流无障碍
    针对客户的性格选择交谈方式
    好口才是推销员必备的素养
    交谈时克服怯场心理
第九章  成就首席推销员的习惯
  第一节  与众不同的你定会脱颖而出
    以自己不同之处吸引顾客的注意
    与众不同就要做不普通的事情
  第二节  尽量完善你在客户中的形象
    重视客户对你的评价
    完美的道别会增添你的魅力
  第三节  选择合适的会面时间和地点
    拜访时间因“客户”而异
    选择效果最佳的约会地点
    会面时寒暄的艺术
  第四节  小处着手关心客户，才能赢得信任
    熟知每一个客户的喜好
    关心你的客户从小事上开始
    让客户自己衡量成本与收益
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    建立客户档案，锁定销售目标
  第六节  成交之后再成交
    让老客户为你带来新客户
    良好的售后服务为你带来更多的客户
  第七节  拒绝找任何借口
    优秀的人总是能拒绝借口
    没有借口是一种良好的工作状态
    借口是滋生拖延的温床
第十章  冠军销售员的八大成功法则
  第一节  法则之一：用排练法演好销售这一幕
    在融洽的氛围中销售
    多问顾客一些答案为“是”的问题
    顾客不同，方法迥异
  第二节  法则之二：用靶心法开发高回报的客户
    抓住顾客的购买习惯
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    把对手当做你的杠杆
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    做好应对竞争对手的准备
  第四节  法则之四：用求爱法打动你的顾客
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    给客户说出心里话的机会
    只承认第一，无视第二
  第七节  法则之七：用加演法不断提升服务质量
    优良的服务就是优良的推销
    推出具有特色的服务
    为客户服务是永无止境的追求
  第八节  法则之八：用二八法获得高利润回报
    真正领悟80／20法则
    80／20法则在销售中如何应用
第十一章  练就世界上最成功的说话术
  第一节  掌握说话的技巧，成功说服
    说客户明白的话
    客户也喜欢说话简洁的人
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    绝不隐瞒产品的缺陷
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  第七节  熟练掌握成交术语
    要以自己的语言魅力征服顾客
    避免导致洽谈失败的言语
  第八节  征服反对意见的话术
    面对棘手的问题要迎难而上
    对付谈判对手有绝招
  第九节  正确的提问是获胜的关键
    不同的提问效果迥异
    反问是常用的技巧
    推销中的5种提问技巧
  第十节  电话不是抓起来就能打的
    打电话前要做好准备
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    潜在客户终会变成真正的客户
    客户有时在你对手那里
  第四节  主动出击，促成交易
    敏锐地发现成交信号
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    抓住时机，提出成交请求
    运用暗示成交
  第五节  维护和客户的关系
    持续沟通维护与客户的关系
    向客户请教，成为他的知己
    留住老客户
    老客户是一座金矿
    让新客户转化为老客户
    创造永远的客户
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章节摘录
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编辑推荐

《世界上最伟大的推销员大全集》编辑推荐：宝剑锋从磨砺出，梅花香自苦寒来，即使我们了解了销
售成功的秘诀，如果不行动就永远不会成功，希望每个推销员都切实行动起来，在推销实践中真正体
会成功的乐趣，为创造一个辉煌的未来而努力。
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