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内容概要

　　推销员是一个极富成功机会，同时又充满着艰辛和挑战的职业。
推销员要想获取职业上的成功，向高手学习无疑是一个捷径。
本书即将把你带进各种有趣的场景，推销大师同你“面对面”娓娓而谈，讲述他们成功的故事和经验
。
他们将教授给你如何揣摩客户的心理，如何使洽谈顺利进行，如何在面对拒绝时绝路逢生等等。
本书不仅做出了具体的技能指导，更分享了大师们的人生体验。
相信它将使每一位推销人员大开眼界，受益匪浅。

　　作为推销员，你必须不断地从成功者身上学习经验。
只有如此，你的推销技巧才可能不断成熟，，你才能在推销的过程中少走弯路，才能轻松的走向成功
。
本书讲述了45位推销精英的精彩故事，他们所从事的行业涉及证券投资、保险、IT、房地产、汽车、
广告、餐饮、美容护肤、咨询、服装等多个领域。
你可以从他们的故事中学会如何更好地推销你的产品，学习他们的经验和智慧来帮助自己更快地成长
。

　　书中的故事，传授给你推销的方法，教会你生活的智慧,指明你成功的方向。
你还在等什么？
快快行动起来，让它成为你随“心”携带的推销宝典吧！

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<推销大师>>

书籍目录

第一章　永远保持积极的心态
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　房产推销的奇迹　　
　天无绝人之路　
　学会乐观　
　是地盘不好吗　
第二章　与顾客初次打交道
　高尔夫球牵情缘　
　紧紧抓住牛的弯角
　从不与朋友做生意
　有事当面谈
　绝不能事先作出判断　
　俘获听众　
　公司里的新职员　
　保持联系　
　每个人都是潜在顾客　
　卖识货人
　他们可以跑却无法躲藏
第三章　推销自我
　耐心倾听顾客　
　坚定信念　
　要投顾客所好　
　善于造势　
　文化的差异
　树立必胜信心　
　推销体育明星　
　听不见的听众
　话少不一定是缺点　　
　伦敦四季旅馆 　
　掌握主动权
第四章　创新招，建奇功
　变梦想为现实 　
　让满意的顾客代你推销　　
　广而告之的妙用 　
　超级礼品袋的魅力　　
　火车道旁的别墅 　
第五章“方法”推销
　超级体育场的故事　　
　致富捷径　
　曲径通幽　
第六章　创造一种紧迫感
　只有一个客户有资格 　
　当您一开始就受挫时?? 　
　“匪徒”从天而降　　
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　十万火急　
第七章　销售的达成
　出售豪斯顿繁星棒球队　　
　不要悲伤　
　持之以恒　
　成者为王，败者为寇 　
　保持中立　
　目标明确　
第八章　为顾客服务
　滴水可以穿石　　
　一个房地产经纪人的全面服务　　
　再往前走一步 　
　万元的生意变成了　千万　　
　特殊场合　
附录　随“心”携带的推销员宝典
　第一步　推销前如何考虑与行动　
　第二步　如何取得初次推销的成功
　第三步　再度推销成功的窍门
　第四步　如何使洽谈成功
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章节摘录

版权页：如果当天目标明确，信心十足，一旦走出公司，就不会为考虑到“先休息一下，再⋯⋯”。
例如，即使想“只休息10分钟，”但由于目标不明确、信心不足，10分钟就会延长到15分钟甚至30分
钟。
这就是人类的弱点。
在那种环境里，听到的总是“这也不行，那也不行”“那小子也不行”“我早烦了”等等的消极语言
。
实际上，正是由于这些与森田式疗法截然相反的暗示作用，自己果真变成个无用的人了。
早晨只要开始工作，就要义无反顾地向目的地前进，拜访客户，聚精会神地工作。
这是战胜软弱的最好办法。
·克服畏惧心理推销成绩与推销次数成正比。
纵然，登门推销的方法有若干种，但持久推销的最好方法，还是要掌握“逐户推销”。
推销的原则在于“每户必访”。
“多么豪华的门面呀！
”“我家的生活水平简直无法与此相比”等等，面对比自己更有能力、比自己更富有、更有本领的人
，面对未知的人、未知的世界而表现出自卑感。
这种自卑感，使某些人把“每户必访”的原则变为“视户而访”。
他们甩过的都是什么样的门户呢？
就是在心理上要躲开那些令人望而生畏的门户，而只去敲易于接近的客户的家门。
这种心理正是使“每户必访”的原则一下子彻底崩溃的元凶。
在此，我们应该考虑到，躲避一次可以说是暂时可行的，但要轻松的话，它必定会导致二次、三次同
样的结果，是这样的一种心理吧？
那么，他们在什么情况下想要甩掉什么样的客户呢？
大体有以下几种。
1.曾受到冷落拒绝的家庭和有同样印象的家庭。
特别是当一天的推销刚刚开始，就受到冰冷拒绝时。
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媒体关注与评论

你一生中卖的唯一产品就是你自己。
　　——世界上最伟大的推销员乔·吉拉德推销专业中最重要的字就是“问”。
　　——世界顶尖企业营销培训专家博恩·崔西没有商品这样的东西。
顾客真正购买的不是商品，而是解决问题的办法。
　　——美国著名营销专家特德·莱维特成功者决不放弃，放弃者绝不成功。
　　——世界第一推销大师汤姆·霍普金斯
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编辑推荐

《推销大师:美国10大行业45位推销精英的成功故事和成长感悟》：分享乔·吉拉德和玫琳凯·艾施等
推销大师的成功故事和成长感悟探索适合自己的销售风格和成功捷径证券投资保险IT房地产汽车广告
餐饮美容护肤咨询服装行业经典案例。
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