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内容概要

李·艾柯卡，22岁以推销员的身份加入福特公司，25岁成为地区销售经理，38岁成为福特公司副总裁
兼总经理，46岁升为公司总裁。
李嘉诚，16岁成为一家橡胶厂的推销员，18岁的他受到老板的赏识，被擢升为部门经理。
一年后，他当上了销售公司总经理⋯⋯回看这些成功人士的成长经历，他们无不在用自己的经历告诉
我们推销员这个职业在他们人生中留下了不可磨灭的印记。
    也正是承载这样的期望，让怀抱着无限梦想的推销员们能够坐上总经理的位置，我们特地编写了《
先做推销员后做总经理(经典版)》。
《先做推销员后做总经理(经典版)》在向大家阐述推销、管理知识的同时，也结合了许多成功企业家
的例子，通过他们的例子让读者朋友们更深刻地了解那些与推销管理有关的重要素质。
书中的实际例子和理论结合，向读者朋友们清楚地展示了一个推销员如何从调整心态开始，在整个推
销流程中，通过如何进行产品介绍、解除顾客抗拒、达成绝对成交、完善售后服务而成长为一名优秀
推销员的过程。
同时，也向读者介绍推销员如何在推销中学习开发客户、积累人脉、讲求信誉、修炼口才、精通心理
、善于谈判等总经理所具备的才能，让每一位推销员都成为一名真正的管理者。
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5.售后信息给客户安全感    6.售后服务是推销员的责任    7.处理客户投诉有学问  第十二章 开发客户：让
更多的人成为顾客    1.找到潜在客户    2.发现客户的八个秘诀    3.广告开拓法不放掉一条“小鱼”    4.同
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业  第十三章 积累人脉：关系和人脉是推销员掌握明天的基础  第十四章 信誉第一：让自己的招牌亮起
来  第十五章 修炼口才：有好口才才有好前程  第十六章 学会管理：掌握团队制胜之道  第十七章 精通
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章节摘录

有位哲人说过这样一句话：成功就在你身边，就看你有没有勇气去摘取。
每个推销员都有这样或那样的梦想，但绝大多数的梦想却被搁浅，其主要原因就是缺乏勇气。
从事销售工作的人，可以说是与“拒绝”打交道的人。
在推销过程中，不会有客户见到推销员推销产品的时候会对你亲切和蔼地说“欢迎光临”、“真是雪
中送炭”。
总有人把销售理解为一场没有硝烟的战斗，何尝不是呢？
这场战斗的精彩与惨烈的程度一点都不亚于真正的战斗。
这场战斗，就是在不断地分析客户、研究敌人、研究方法中度过。
销售就是人们在生活中的战斗。
在这里依然是适者生存，弱肉强食。
这就是为什么有的人，在销售的队伍中走在前列，获得利益、地位；而有的人，却只能看着成功者的
脚步，成为这场无硝烟战争的牺牲品。
而那些走在队伍前列的人，无一不是勇敢的人。
有一位销售成绩卓越的推销员，他长期占据着销售冠军的位置，有人请教他成功的秘诀，那位推销员
拒绝了：“我不告诉你，假如我告诉你的话，那我又多了一个竞争对手”。
直到他退休的时候，他终于接受了某家公司的邀请，众人得以分享他的成功秘诀。
结果，那天一共有两千多名推销员来听他的演讲。
台下掌声雷动，经久不息。
这时他把手一挥，所有的灯都灭了，突然在一秒钟之后，亮起了一盏灯。
这盏灯对着一扇门，四名大力士和一匹马弄来了一个很大很大的铁球，然后又有一个人拿来一把大铁
锤放在台上。
台下很多人都在纳闷，不知那跟推销有什么关系。
这时他开始发问：“现在台下有哪一位可以把这个铁球移动？
”台下有一个人说：“我能劈开坚硬的木板，我很有力气，我有信心，请让我来试一下。
”于是他上台用大铁锤猛敲铁球，只听得“砰、砰、砰⋯⋯”的响声，大铁球一点没动，他自己却因
反弹而震动得厉害，手掌都被震麻了。
然后又陆续上来三四个人，他们使尽了全身的力气，铁球纹丝不动。
这时全场哗然，现场没有人认为有人可以凭一己之力让铁球动起来。
这时，推销员说话了：“现在就让我来教你们怎样成为大力士，怎样让这个铁球移动！
”接着，他走向铁球，拿他的小指头对着这个铁球戳了一下，过5秒又对着铁球戳一下，就这样每隔5
秒对着铁球戳一下。
过了5分钟，铁球没有动，而台下的人“沸腾”了。
原来所谓的推销冠军全是糊弄人的。
于是他们开始扔可乐罐子，开始叫骂⋯⋯然而不管台下怎样，这位推销员依然每隔5秒钟就戳一下大
铁球，到了第20分钟的时候铁球仍然没有动，台下很多人已经没有兴趣了，于是纷纷离开了会场，这
时会场只剩下了500人。
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编辑推荐

《先做推销员后做总经理(经典版)》：一本让推销员提高业绩、平步青云的绝佳实用工具书。
世界上80%的总裁都是从推销员做起的。
走推销员的路，圆总经理的梦。
用总经理的心态，做推销员的事情销售是所有成功人士的基本功树立信心：坚信自己的同时坚信自己
的事业磨炼毅力：直面挫折才能守望成功规划未来：走推销员的路，圆总经理的梦敬职敬业：公司是
你发展最坚实的基础塑造形象：推销产品前先推销自己用总经理的技巧，做好推销员的工作直面拒绝
：提高陌生拜访成功率是王道产品介绍：让客户第一时间喜欢你的产品解除抗拒：处理客户异议促成
交绝对成交：解密迈向巅峰的成交绝技售后服务：让客户成为朋友开发客户：让更多的人成为顾客用
总经理的智慧，成就推销员的事业积累人脉：关系和人脉是推销员掌握明天的基础信誉第一：让自己
的招牌亮起来修炼口才：有好口才才有好前程学会管理：掌握团队制胜之道精通心理：通晓心理学让
你无往而不胜善于谈判：做双赢的生意，做和气的生意
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