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前言

　　推销是世界上最困难的工作之一，而世界上最伟大的推销员却把它看得相当简单，他们成功的秘
诀不外乎16个字：“保持自信、琢磨客户、巧妙说服、促进成交。
”　　要想完全做到这一点并不容易，但有人做到了，于是他们成功了。
例如乔·吉拉德，他是一位业内无人不知、无人不晓的推销大师，他因售出13000多辆汽车而创造了商
品推销最高纪录，被载入世界吉尼斯大全；他曾连续15年成为世界上出售汽车最多的人，其中有六年
平均每年出售汽车1300辆，从而成为推销界的至尊典范。
再如李嘉诚，从小就因家境困难而投身于推销事业，在此期间不仅取得了巨大的成就，而且为其后来
的成功创业奠定了基础，积累了丰富的经验。
还有因推销保险而闻名世界的原一平，其保险推销纪录至今无人能及⋯⋯　　在这个世界上，无论是
平凡的人，还是优秀的人，谁不想成功，谁不想成就一番事业？
如果你是一个不甘于平庸、不想向命运屈服的人，那就投身到推销行业中去吧！
向那些最伟大的推销员们看齐！
从他们身上汲取必胜的信念和成功的经验！
　　想做世界上最伟大的推销员，其实并不是神话。
成功有很多种，有的人靠自己的智慧和创意获得成功，有的人靠自己的苦心修炼获得成功，也有的人
靠自己的多年摸索获得成功。
而总有一些有心人在关注他们，把他们走过的路、经历过的事、留下来的心得记录下来并加以总结，
形成宝贵的行业资料。
　　这样的资料，我们已经为你准备好了——《世界上最伟大的推销员》（实训加强版）一书。
　　如果你想成功，想成为最伟大的推销员，你要做的就是——阅读本书、揣摩本书，用我们为你准
备的技巧特训来打造自己。
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内容概要

本书秉承被市场营销界奉为圭臬的奥格·曼狄诺的《世界上最伟大的推销员》一书的销售理念，并结
合目前销售市场实际情况和推销员所需，将全书内容分解为99个实训目标，以及近500余条技巧特训和
建议。
书中列举了众多推销名人的实战案例并加以分析，力争融真实性、操作性、生动性为一体。
另外，本书在每一个实训目标后面还设计了“效果评估”板块，读者可以把自己阅读和操作过程中的
心得体会记录下来。
相信你一定能够在里面找到自己的成功之路，从此让推销变得不再困难。
　　本书适合所有从事推销工作的人员以及销售培训人员阅读和使用。
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书籍目录

第一章　基础推销素质实训  实训目标1　干练的个人素质训练  实训目标2　完备的推销知识体系培育  
实训目标3　圆润的推销语言训练  实训目标4　得体的推销礼仪训练第二章　超级沟通能力训练  实训
目标5　时刻保持乐观热忱的心态  实训目标6　以真诚溶解信任坚冰  实训目标7　用赞美消释沟通隔阂
 实训目标8　将客户引入到他感兴趣的话题中  实训目标9　以尊重赢得客户信赖  实训目标10　防止与
客户发生争执  实训目标11　避免使用消极的语言  实训目标12　适时适度地营造幽默气氛  实训目标13
　用“心”倾听每一句话  实训目标14　洞察客户反应，即时回应第三章　声音的最佳感染力训练  实
训目标15　让自己的音量配合气氛  实训目标16　适当模仿客户的语调  实训目标17　让说话的节奏张
弛有度  实训目标18　抑扬顿挫信“口”拈来  实训目标19　适当调试自己的语气第四章　打动“上帝
”的开场白训练  实训目标20　直抒胸臆，表明来意  实训目标21　巧用寒暄催化剂  实训目标22　以“
第三方”杠杆撬动对方  实训目标23　对待大人物的开场白  实训目标24　找准兴趣激发点，深入挖掘  
实训目标25　真诚赞美，消融距离  实训目标26　利用人的好奇心开场第五章　有效获取信息的提问方
式训练  实训目标27　开宗明义，直奔主题  实训目标28　在良好氛围下轻松开场  实训目标29　分层追
问，锁定客户需求  实训目标30　适时提问，即时核对  实训目标31　让积极问题占据主导  实训目标32
　引导客户主动配合的提问术  实训目标33　以反问校正客户关注点  实训目标34　以质问控制话题走
向  实训目标35　以开放式提问引起客户谈话的兴趣  实训目标36　以选择式提问捕捉客户注意力第六
章　对客户的引导能力训练  实训目标37　让客户第一次就接纳你  实训目标38　敏锐捕捉客户需求信
息  实训目标39　因人而异，个性沟通  实训目标40　引导客户亲自体验产品  实训目标41　将讨价还价
隐于无形  实训目标42　提供真正能满足客户需求的产品推荐方案  实训目标43　展示产品，无声推销  
实训目标44　使用通俗语言第七章　超级说服能力训练第八章　释疑解惑能力训练第九章　“拒绝”
信息的应对与化解能力训练第十章　成交过程掌控能力训练第十一章　不“打”不成交——电话营销
能力训练参考文献
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章节摘录

　　作为一名推销员，首先应具备良好的个人素质，只有这样才能在面对挫折或考验时保持精神上的
愉悦而不被打倒，令人刮目相看。
　　齐藤竹之助是日本20世纪60年代著名的推销大王。
在他刚做推销员不久，就面临着一个很多推销员都难以打破的僵局。
当时，五十铃汽车公司一直以不缴纳企业保险为原则，不论哪家保险公司的推销员发动攻势都无济于
事。
对此，齐藤竹之助决定集中精力拜访五十铃汽车公司的总务部长。
谁知，总务部长不愿与他会面，他去了好几次，对方都以抽不开身为由根本不露面。
在这种情况下，齐藤竹之助坚持定期拜访，两个多月后，对方终于被齐藤竹之助的精神所感动，同意
接见他。
　　走进接待室后，齐藤竹之助拿出早已准备好的材料，竭力向总务部长介绍该保险的好处，可总务
部长听了一半就说：“这种方案，不行！
不行！
”然后站起身走开了。
　　齐藤竹之助当天回家后，马上对这一方案进行了反复推敲、认真修改，第二天上午又去拜见总务
部长。
但对方再次以冰冷的语调说：“这样的方案，无论你制定多少也没用，因为本公司有不缴纳保险的规
定。
”　　尽管如此，齐藤竹之助并没有像其他推销员一样泄气退出，而是重新振作起精神再次推销。
齐藤竹之助从家到五十铃汽车公司来回一趟大约需要6个小时，一天又一天，他抱着厚厚的资料，抱
以“今天肯定会成功”的信念，不停地与对方沟通。
就这样过了3年，大约跑了300趟，最后他终于成功了！
　　从这个案例中可以看出，一个优秀的推销员必须具备良好的个人素质、坚韧的耐力和无比的自信
，只有这样才能有所成就；动不动就灰心丧气的人是干不好推销工作的。
　　当然，没有人能够永远保持亢奋状态，每个人都会存在负面情绪。
有一天，你醒来会问自己：“生活的意义是什么？
每天的挣扎。
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编辑推荐

　　99个实训目标+500余条销售技巧，帮助推销员突破重重障碍，迅速拿单!　　阅读推销大师们的传
奇故事，揣摩其成功模式和成功规律，让推销变得不再困难，成功不再遥远。
　　在这个世界上，无论是平凡的人，还是优秀的人，谁不想成功，谁不想成就一番事业？
如果你是一个不甘于平庸、不想向命运屈服的人，那就投身到推销行业中去！
向那些最伟大的推销员们看齐，从他们身上汲取必胜的信念和成功的经验！
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