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前言

　　现实生活中，很多人对推销这一职业存在很多误解，他们认为推销就是操纵和欺骗顾客，让顾客
购买他并不需要的商品或服务。
在他们的眼中，推销员推销的都是伪劣产品，因为好的东西不需要推销也能卖出好价钱。
他们更认为推销员这个职业都是些文化程度低、没能耐的人做的，推销员工资低，而且随时都可能被
公司解雇。
　　可是，事实上，在现在高度发达的市场经济社会中，要实现商品从生产者到消费者的转移，是离
不开推销的。
而且，据权威部门的统计资料显示，世界上90％以上的富翁是从推销员做起的。
李嘉诚16岁就开始当推销员，比尔·盖茨在21岁也步入了推销员的行列⋯⋯作为一名推销员，你的收
入可能比别人的高出百倍、千倍，但也可能连自己都不能养活，这取决于你的个人能力和努力程度，
只有在这两方面都出色的人才能有望成功。
　　要想成为一名出色的、有才能的推销员，就必须通过不断的学习来提高自己的业务水平和能力。
我们知道，推销这一职业较之理论知识，更注重的是实践，况且，从事推销工作的人，没有太多的时
间和精力去系统学习营销理论。
所以，研读世界上最出色推销员的经典推销事迹，是推销员快速充实自尸，的最佳方法。
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内容概要

本书精选了世界上十位最出色推销员的经典推销事例供读者阅读但本书的宗旨绝不仅仅止于此，它真
正的精髓是希望能从推销大师们的事迹中找到成功推销的真正方法。
这十位大师包括了被称为世界上最伟大推销员”的乔·吉拉德、“保险业推销之神”原一平、“寿险
推销大王”乔·坎多尔弗、“销售界的女神，柴田和子、世界首屈一指的“销售点子大王”齐格·齐
格勒等他们的推销智慧和成功经验是全世界亿万从事推销工作人士最好的教科书。
　　本书介绍了十位推销员的经典推销战略，每位分章介绍书中的事例精彩且代表性强，理论更是贴
合实际每个事例所折射的道理可以适用在任何一个推销员的工作中，在领略推销高手们绝妙的思维和
智慧中，帮助推销员总结经验，弥补不足。
　　读完此书，已入行的推销人员可以从中找到解决自己瓶颈的方法，再一次的推销就不会与“成交
”失之交臂；新入行的推销人员阅读此书，就如同与顶尖推销员面对面交流，可以迅速成长为一名职
业推销员。
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书籍目录

第一章　世界上最伟大的推销员——乔·吉拉德　一、卖的不是产品，而是你自己　二、寻找顾客，
更多地了解你的顾客　三、态度决定一切　四、成败的关键在于最后一击——成交　五、小事牵连大
事，细节关系全局　六、向对手学习　七、突破销售关键，把握成交机会　八、客户比你聪明　九、
真正的推销来源于服务　十、抓住客户的心理第二章　保险业推销之神——原一平　一、做一个魅力
的推销员　二、做一个有心的推销员　三、做一个知心的推销员　四、做一个勤奋的推销员　五、做
一个知识广博的推销员　六、主动面对第一次约会　七、从拒绝开始推销　八、沉默是金　九、最后
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儿有虫吃，积极主动的推销员有单做　二、冲破会见的第一道防线　三、从面谈中把握客户需求　四
、开门见山说服客户　五、演讲会促销售　六、不让客户成为过去式第四章　国际大师级的推销员领
袖——弗兰克·贝特格第五章　保险推销奇才——克莱曼特·斯通第六章　引领推销理论的成功学大
师——布莱恩·崔西第七章　销售界的女神——柴田和了第八章　销售冠军的缔造者——汤姆·霍普
金斯第九章　创造性销售大师——戴夫·多索尔森第十章　世界首屈一指的销售点子大王——齐格·
齐格勒
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章节摘录

　　推销中，你要认识到秘书的重要性。
他们在很多事情上都有影响力。
如果你想见某个大人物，成功与否往往是由那些秘书决定的，因为是他们在安排会谈时间。
实际上，他们就是那些大人物的左膀右臂。
所以，你必须对秘书表示出足够的尊敬和信任。
　　2.第一次面谈的技巧　　当你通过了“守门人”这一关，就直接面见客户了，该和客户说话了，
有很多推销员很怕这一步，因为这时候客户会决定是否继续与你深谈，是否给你机会介绍自己的产品
。
那么，你应该说什么才能有进一步的机会呢？
　　首先应该明确，你这一次面谈的目的是什么。
在与客户第一次面谈时，推销员应把得到一个销售会谈的约会当做此行的目的，也不要妄想能直接得
到客户的订单。
毕竟一次成交的情况是很少见的，特别是对大客户的推销。
　　所以，在第一次与客户面谈时，千万不要兜售什么东西而且，即使客户对你的目的很好奇，热切
催促你向他说出你的真实意图，你最好这样回答：“对不起，我觉得匆忙向您解释对我们双方可能都
是不利的，所以下次见面时我们再谈吧。
”　　不管是在客户的办公室，还是和客户通电话，乔·坎多尔弗采取以下一些方法来与客户继续话
题。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　学一流的推销术，做一流的推销员。
世界十大顶尖推销员的销售秘籍。
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