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内容概要

　　《超级销售明星的成功秘诀大全集(超值金版)》精选、荟萃了世界上各行各业超级销售明星们的
经典销售传奇故事与成功秘诀。
在此书中，你可以尽情领略销售明星们妙的语言、丰富的知识、灵敏的反应、精湛的技巧⋯⋯《超级
销售明星的成功秘诀大全集(超值金版)》借此阐述了成功销售的方法与诀窍，不仅有大师级人物的真
实案例和经验感受，还有理论支撑，可谓既是一本实战指导书，又是一本入门必读书。

同时，你既可以把它当作销售圣经来读。
也可以将之作为人生指导书来读；可以把它奉为圭臬从中吸取养料，也可以从各位销售明星身上获得
前进的动力。
它不仅能教给你成为一名优秀推销员的全套本领，也会带给你诸多的人生启迪；不仅可以使你具备过
硬的业务素质，还能让你从推销中享受生活、赢得财富，甚至实现自己的价值，收获人生的意义。
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书籍目录

第1大秘诀 好形象是激活客户的第一密码
　——推销之神原一平教你如何提升销售形象
　原一平简介
　在访问客户前要先照镜子
　苦练笑容，笑容能感染客户
　幽默是推销成功的金钥匙
　把良好的精神状态展现给客户
　让自己的声音充满魅力
　做一个诚信的推销人
　勇于认错，留下坦诚负责的好印象
　知己知彼，储备丰富知识
　说服客户打“情感牌”
　为客户办实事，赢得信赖
　推销要满腔热情
　给客户留下勤奋的好印象
　原一平成功心经
第2大秘诀 把握细节，细节关系全局
　——汽车业销售冠军乔?吉拉德教你如何把握销售细节
　乔?吉拉德简介
　送一束玫瑰花，细节中体现尊重
　多给名片，多交客户
　富有人情味的贺卡问候
　认真倾听，注意客户的每一个表情
　让客户体验，引导客户购买
　注重搜集客户信息
　构建推销网，给客户送实惠
　时刻表露出自信
　让客户欠自己的人情
　一次只做一件事
　乔?吉拉德成功心经
第3大秘诀 机会来了别关门
　——李嘉诚教你如何把握机会步步为营
　李嘉诚简介
　有勇气抓住机遇
　善于观察，才能发现机遇
　广结朋友，能更快地找到机遇
　靠信义挽回危机
　准备充足，才能抓住机遇
　不放过任何细微的成功机会
　把眼光放长远，才能获得更多的机会
　李嘉诚成功心经
第4大秘诀 人脉广销售的网才能越撒越大
　——推销之王汤姆?霍普金斯教你如何丰富人脉
　汤姆?霍普金斯简介
　多撒网，撒大网
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　在亲朋好友间建立市场
　扩大熟人圈，拓宽销售
　无限连锁介绍法
　从公司内部挖掘客户信息
　利用炫耀心理寻找连环客户
　制造交际的机会，扩大交际圈
　不要歧视任何一名潜在客户
　煮熟的鸭子也会飞
　电话跟进，用心对待客户
　马上行动，坚持到底
　巧妙引导潜在客户转变为真正客户L
　寄封感谢信，获得更多忠实的客户
　汤姆?霍普金斯成功心经
第5大秘诀 嘴到钱来，销售全凭一张嘴
　——美国最知名的销售大师布莱恩?崔西
　布莱恩?崔西简介
　用热情的声音感染客户
　倾听客户的倾诉
　每个人都渴望赞美
　说话要掌握火候，懂得分寸
　打破谈话僵局的技巧
　不断提问引出客户的真实需求
　站在对方角度提出建议
　谈论客户感兴趣的话题
　推销语言明确
　售后不时问客户
　布莱恩?崔西成功心经
第6大秘诀 每一次拒绝都是一个新的销售契机
　——国际大师级的推销员领袖弗兰克?贝特格
　弗兰克?贝特格简介
　巧妙应对客户的拒绝
　有异议不代表拒绝
　让事实说话，打动客户
　接近客户的方法
　不要忽视秘书的影响办
　找个“证人”和客户交流
　找到客户值得骄傲的事换取业绩
　称赞你的竞争对手
　替客户节省时间
　弗兰克?贝特格成功心经
第7大秘诀 跌倒了，爬起来继续前行
　——中国第一推销员邰勇夫教你怎样披荆斩棘勇创辉煌
　邰勇夫简介
　不怕艰辛，坚持就是胜利
　不怕丢面子，放弃胆怯
　不被失败压倒
　要有强烈的成功欲望
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　对客户负责就是对自己负责
　永不疲倦，全身心投入于推销事业
　重新定位销售目标
　邰勇夫成功心经
第8大秘诀 在潜移默化中影响你的客户
　——罗伯特?舒克教你如何感染你的客户
　罗伯特?舒克简介
　积极的态度改变人生
　提高亲和力，让人喜欢你
　记住别人的名字
　不用担心自身安全
　真诚地喜欢他人
　用同情心对待客户
　积极的品格有魅力
　不要喋喋不休
　转换心情的好方法
　．多问自己问题
　罗伯特?舒克成功心经
第9大秘诀 沟通顺畅，业绩飘扬
　——雷蒙?A．施莱辛斯基教你如何与客户进行有效沟通
　雷蒙?A?施莱辛斯基简介
　留意客户的肢体语言
　专心聆听，切中要害
　争取5分钟时间
　让老客户做你销售的牵线人
　成功的销售源自有针对性的提问
　雷蒙?A?施莱辛斯基成功心经
第10大秘诀 成功都是锻造出来的
　——成功学之父奥里森?马登教你如何修炼自身
　奥里森?马登简介
　学习改变命运
　成功不靠模仿，靠思考和创新
　不善言谈的人也能做好销售
　策略是成功的诱饵
　优秀推销员应有的品质
　在社交生活中完善自我
　让表达充满魅力
　塑造自己的良好印象
　面对拒绝时的心理素质锻炼
　推销员应具备的基本技能
　奥里森?马登成功心经
第11大秘诀 坚持不懈直到成功
　——推销明星克莱门特?斯通教你如何做到信念制胜
　克莱门特?斯通简介
　找到成功契机，百折不挠
　积极乐观可赢得一切
　给自己设立销售目标
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　运用暗示的力量战胜自己
　越是畏惧，越应该进去
　打破固有思维，从失败中逆转
　善于归纳推销定律：
　练就触类旁通的能力
　保持最佳精神状态
　激励让人充满动办
　克服推销低潮
　正确思考赢得成功
　克莱门特?斯通成功心经
第12大秘诀 让自己成为别人追赶的对象
　——商界铁娘子董明珠教你如何从普通销售员到销售明星
　董明珠简介
　尝试了才知道是不是适合
　为事业而奋斗才更有动办
　成功来自时间的磨砺
　跟踪服务，赢得客户
　自己的决策，自己肯定认为是对的
　不犯错误，第一次做对
　时刻掌握主动权
　产品质量是成功营销的关键
　顺势而为，创世界名牌
　董明珠成功心经
第13大秘诀 早起的鸟儿有食吃
　——寿险销售大王乔?坎多尔弗教你积极主动推进销售
　乔?坎多尔弗简介
　完美时刻永远等待不来
　犹豫不决就是等待失败
　养成早起的好习惯
　付出更多的时间
　使用强有力的问句
　主动宣传你自己_
　我需要你的帮助
　乔?坎多尔弗成功心经
第14大秘诀 用创意去吸引客户的眼球
　——创造性销售大师戴夫?多索尔森教你如何开动脑筋进行销售
　戴夫?多索尔森简介
　对产品的再包装也是创新
　在客户的拒绝中发现创意
　善于用创意捕捉潜在客户
　53次每次都有新创意
　创新推销方式
　打造有创意的开场白
　具有创造性的8大推销术
　推销员永远不能说“不可能”
　戴夫?多索尔森成功心经
第15大秘诀 工夫下得深，才能爬得高
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　——日本首席推销员齐藤竹之助教你如何不断超越自我
　齐藤竹之助简介
　专注于工作才能变得更专业
　工夫下得深就能勇往无敌
　今天肯定会成功
　改变主攻对象
　寻找“关系”，巧妙攻破
　一丝不苟的敬业精神
　艰难困苦，玉汝于成
　成功的背后
　随时作记录
　“招摇过市”推销自己
　齐藤竹之助成功心经
第16大秘诀 生意人要有点赌徒精神
　——史玉柱教你扭转局面东山再起的战略战术
　史玉柱简介
　谋定后动，便勇往直前
　不要被一时的胜利冲昏头脑
　发挥自己优势，做最擅长的事情
　未赢之前先赢在心理
　拥有良好道德品行，不给形象抹黑
　树立危机意识，置之死地而后生
　不在一棵树上吊死，适时转型
　“只有偏执狂才能生存”
　史玉柱成功心经
第17大秘诀 让你的客户紧张起来
　——全美公认的销售天王金拉克教你超级销售心法
　金拉克简介
　寻找客户心理失衡之处
　制造紧张气氛，让客户紧张起来
　巧用三种类型问题
　和你的客户进行心灵访谈
　细分价格法
　两张纸就能应对拒绝
　最糟糕的时候也想着推销
　金拉克成功心经
第18大秘诀 诚信的能量永远巨大无比
　——销售美丽的大师艾德娜?拉尔森教你如何获得
　顾客的信任
　艾德娜?拉尔森简介
　珍惜客户的信赖
　信赖自己的产品
　自己是自己最严厉的老板
　艾德娜?拉尔森成功心经
第19大秘诀 真诚的赞美没人会拒绝
　——推销皇后玫琳凯教你如何与客户拉近距离
　玫琳凯简介
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　赞美带来成功
　发掘客户的可赞美之处
　赞美物件要与被赞美对象联系起来
　精神赞美与物质赞美并进
　玫琳凯成功心经
第20大秘诀 做活自己的销售事业
　——东方销售女神柴田和子教你如何进行灵活销售
　柴田和子简介
　“输血话术”与“爱的话术”
　红灯话术
　奔驰话术
　远虑话术
　善于得寸进尺
　直奔主题易成功
　该理直气壮时不气短
　让自己的服饰与众不同
　借助“名人”和实力机构来推销
　寻找决策者
　培养竞争意识
　在坚持中学会放弃
　柴田和子成功心经
第21大秘诀 成功都是拼出来的
　——亚洲销售女神徐鹤宁教你如何敢于行动
　徐鹤宁简介
　永远做第一各
　做行动的巨人
　做别人不敢做的事情
　用行动突破不可能
　靠行动维持巅峰状态
　徐鹤宁成功心经
第22大秘诀 销售要懂攻心术
　——新加坡保险皇后陈明莉告诉你如何赢得客户的心
　陈明莉简介
　用你的心和行动去赢得客户
　一杯白开水传递的关怀
　为客户设计最适合的产品
　用心才会发现机会
　使陌生人变成你的客户
　勿以小胜而不取
　陈明莉成功心经
第23大秘诀 服务永远是第一位的
　——房地产销售大师里奇?波特告诉你
　如何用优质服务赢得客户
　里奇?波特简介
　以提供最满意的服务为宗旨
　优质的服务就是优良的推销
　要令买卖双方都满意
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　不要让小事毁了信誉
　根据客户个性调整自己
　不容忽视的背影印象
　推销员必须遵循的11步方法
　里奇?波特成功心经
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章节摘录

　　原一平曾经访问美国大都会保险公司，该公司的副总经理问他： “你认为访问客户之前，最重要
的准备工作是什么呢？
”　　“在访问准客户之前，最重要的工作是照镜子。
”　　“照镜子？
”　　“是的，你面对镜子就要像你面对自己的客户一样。
在镜子的反映中，你会发现自己的表情与姿势；而从客户的反应中，你也会发现自己的表情与姿势。
”　　“我从未听过这种观念，愿闻其详。
”　　“我把它称为‘镜子原理’。
当你站在镜子前面，镜子会把映现的形象全部还原给你；当你站在你的客户前面时，客户也会把映现
的形象全部还给你。
当你的内心希望对面的客户有某种反应的时候，你要把这种希望反映在如同镜子的客户身上，然后促
使这一希望回到你本身。
为了达到这一目标，你必须把自己磨炼得无懈可击。
”　　去和客户见面，我们每个销售人员都想给客户留下一个好印象，而销售员的服饰、整洁状况和
面部表情在很大程度上关系到客户对你的看法。
自我形象越好，就越能显示出销售员的自信心，也越能让客户对你产生好感。
　　一些销售员常抱怨说，天天都在外面跑，哪有时间换干净的衣服，连和女朋友约会都要灰头土脸
地去。
销售的确是一个很艰苦的工作。
尽管如此，一个勤奋的销售员也应该知道，外表是他的第一张牌。
　　为此，销售员就更该把自己打扮得干净整洁，让自己显得精神抖擞，这样，根据“镜子原理”，
客户才会对你留下好印象，才会信任你。
　　原一平曾强调说，推销员要注重自己的仪表，尽量让自己容光焕发精神抖擞，尤其要给客户留下
良好的第一印象，千万不要为了追求时尚而穿着奇装异服，那样只能让你的推销走向失败。
只有穿戴整洁或者穿与你职业相称的服饰，才能给客户留下好的印象。
　　根据自己50年的推销经验，原一平总结出了“整理外表的九个原则”和“整理服饰的八个要领”
。
　　1．整理外表的九个原则　　（1）外表决定了别人对你的第一印象。
　　（2）外表就是你的魅力表征。
　　（3）外表会显现出你的个性。
　　（4）对方常依你的外表决定是否与你交往。
　　（5）整理外表的目的就是让对方看出你是哪一类型的人。
　　（6）好好整理你的外表，会让你的优点更突出。
　　（7）站姿、走姿、坐姿是否正确，决定你让人看来顺不顺眼。
不论何种姿势，基本要领是脊椎挺直。
　　（8）小腹往后收，看起来会有精神。
　　（9）走路时，脚尖要伸直，不可以往上翘。
　　2．整理服装的八个要领　　（1）你的服装必须与时间、地点等因素符合，风格要自然大方。
．另外，服装选择还要与你的身材、肤色相搭配。
　　（2）要让你的身材与服装的质料、色泽保持均衡状态。
　　（3）着装不要穿得太年轻，否则容易招致对方的怀疑与轻视。
　　（4）与你年龄相近的稳健型人物，他们的服装可作为你学习的标准。
　　（5）最好不要穿流行服装。
　　（6）如果一定要赶流行，也只能选择较朴实无华的。
　　（7）太宽或太紧的服装均不宜，大小应合身。
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　　（8）不要让服装遮掩了你的优秀素养。
　　此外，原一平还告诫我们，除了外表与服装，一些不良习惯也会严重影响你的形象，比如有的人
喜欢咬嘴唇、晃双腿、摇肩膀、弹手指等，这些不雅的动作会让初次相见的人对你感到厌恶。
　　所以，如果销售人员有这样的坏习惯，必须马上改掉，否则，它们会成为阻碍你成功的绊脚石。
面对客户，如果你不具备这种强烈的吸引人、感化人的魅力，要想说服他是不可能的。
　　总之，在任何时候．，销售人员都应牢记原一平的这句话：良好的形象是你重要的一张名片，失
去它，你就有可能失去即将抓住的机遇。
　　苦练笑容，笑容能感染客户　　微笑能建立信任。
纵观历史，在任何时代、任何地区、任何民族中，微笑都是表示友好意愿的信号。
推销时微笑，表明你对与客户进行的交谈抱有积极的期望。
同样，原一平也是靠微笑赢得了客户。
　　在原一平刚刚进入推销界时，自身没有什么气质可言，也没有钱买好的衣服，可以说在形象上一
点优势都没有。
所以，他在做保险的最初9个月，推销并不顺利；那个时候他总把失败归咎于自己矮小的身材。
　　但是，有一天，一个和他身材差不多的人改变了原一平对自己的看法，这个人是原一平在明治保
险公司的同事高木先生。
高木先生曾经留过洋，在美国专攻过推销，他的身材比原一平略高一点儿，他也长得瘦瘦弱弱的，外
表同样没有吸引人的地方。
　　他对原一平说： “个子高大、相貌堂堂固然容易给人留下好的印象，推销会变得相对容易一些。
个子矮小往往不受人重视，即使和高个子一样努力，在起跑时就已经被他们甩下了一截。
但个子矮小是与生俱来的，是无法改变的，所以，个子矮小的人就必须在别的方面想办法，用自己的
长处来弥补短处，而笑容就是关键。
向客户展现你的笑容，用笑容来消除客户对你的戒心，你会成功地迈出自己的第一步。
”　　说着话，他的脸上立即浮现了笑容，原一平记得高木笑的时候，好像浑身都洋溢着笑意，笑得
那样纯真感人，这让原一平茅塞顿开。
　　从此之后，原一平苦练笑容，吃饭、走路，甚至睡觉也在练习。
　　为了能够使自己的微笑让别人看起来是自然的、发自内心的真诚笑容，原一平曾经专门为此训练
过。
他假设处于各种场合，自己面对着镜子，练习各种微笑时应有的面部表情。
因为笑必须从全身出发，才会产生强大的感染力，所以他还找了一个能照出全身的大镜子，每天利用
空闲时间，不分昼夜地练习。
　　经过一段时间的练习，原一平发现嘴唇的闭、合，眉毛的上扬与下垂，皱纹的伸与缩，这些不同
动作的“笑”都能表达出不同的含意，甚至于双手的起落与两腿的进退，都会影响“笑”的效果。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《超级销售明星的成功秘诀大全集（超值金版）》阐述了成功销售的方法与诀窍，不仅有大师级
人物的真实案例和经验感受，还有理论支撑，可谓既是一本实战指导书，又是一本入门必读书。
　　就让我们从本书出发，汲取最为精华的成功秘诀，迎接下一颗销售明星——你，冉冉升起！

Page 12



第一图书网, tushu007.com
<<超级销售明星的成功秘诀大全集>>

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 13


