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前言

销售是一门科学，也是一门艺术，还是一种职业信仰。
    从前有一个制作木梳的大商号。
商号的三掌柜病故，需要在伙计中重新选一个接班人。
在众伙计中，有三个不错的人选，从各方面比较都不相上下。
大掌柜为难了，他们都很优秀，又各有所长，到底应该选哪个呢？
就在大掌柜为难之际，二掌柜出了一个主意。
    二掌柜说，给三个人一批木梳让他们去卖给和尚，谁卖得多就选谁。
大掌柜觉得可行，就让人把三个人叫来，说明原委。
这三个伙计领命而去。
第一个伙计感到很为难，心想：和尚没有头发，怎么会买梳子呢？
不过我是个不认输的人，为了三掌柜这个位置我一定要尽全力。
于是他就一家一家的寺庙挨个推销，他告诉那些和尚们：“木梳是用上好的檀木做的，用来挠痒也是
很不错的选择，不仅方便还有益于健康。
”就这样，在第一个伙计不懈的努力下，到太阳下山他终于卖出了一把木梳。
第二个伙计来到寺庙后，他观看了一下上香的人，很多人风尘仆仆。
于是就对寺庙里的和尚说：“香客们为菩萨上香的时候，鬓发凌乱对佛祖不敬，你应该在香案上准备
一把木梳，让他们在参拜的时候都梳下头。
”就这样，在下山前第二个伙计卖出了10把木梳。
第三个伙计来到一个寺庙，发现这里不仅香火鼎盛，而且风景优美，有很多来此游玩的人。
他灵机一动，就对和尚说：“游玩的人都会顺便朝圣，你为什么不把梳子送给他们作为礼物呢？
也是在为佛祖做事啊。
”和尚被说动了，就买了1000把木梳。
    很多人听到这个故事都会觉得太离奇，现实和故事相去甚远，只是理论大师们编出来哄骗人的。
其实不然，在我们的实际生活中，时刻都在上演这样的奇迹故事。
有很多现代著名的企业家都是从销售做起，最后走向了自己事业的巅峰。
    例如，众所周知的华人第一富豪李嘉诚，年少的时候由于家贫开始做推销员。
做了推销员的李嘉诚，兢兢业业，用自己的努力和善于钻研的精神做出了业绩。
18岁时，就因为业绩突出被提拔为业务经理。
20岁就坐上了总经理的位子。
要求上进的李嘉诚在22岁的时候离开公司的管理层，正式创办长江实业公司，开始了他的创富之路。
成功后的李嘉诚，总是会充满感激地回忆做销售的日子。
他的成功，部分缘于他十几岁时就懂得了销售。
他的销售经验是无价之宝，是成功的秘诀。
    本书全面讲述了销售知识，从角色认知到最后勇敢地面对挫败，都做了详细而简练的概述。
相信销售员朋友们一定喜欢这里面的知识。
其中还穿插了很多有关销售的窍门，都是浓缩了众多销售经验的精华之作。
相信从事销售的朋友们一定会从中有所收获。
    如果你，已经是一个从业几年的销售人，但是事业到了瓶颈期，你不明白为什么自己的努力换不来
事业的起色。
在这个时候，你需要让自己沉静下来，从整体上关照一下销售工作，研究一下销售理论。
或许只需要一个点拨，诸多问题就能迎刃而解。
只需要一个线索，就能把你本来可以成功的因素串联起来。
这就是本书要提供给你的，让你豁然开朗的销售宝典。
    如果你是刚刚从事销售工作，在开始的工作中感到迷茫，那么本书就是一盏明灯，能够为你照亮前
路，让你最大限度地少走弯路。
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    如果你一点都没有做销售工作的意思，那么我也告诉你：人生处处皆销售，只要你想成功，就要推
销自己。
本书也是不可错过的参考资料。
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内容概要

为什么同样一个产品，放在不同人手里，就会有不同的销售效果？
为什么一个优秀的销售员，无论销售什么产品，都能获得可观的利润？
苏豫编著的《每天一堂销售课》浓缩了乔·吉拉德、戴尔·卡耐基、原一平等众多公认销售精英的成
功之道，从销售本质到成交技巧，从销售基本技能到业绩提升的秘诀，对销售领域的各个方面内容做
了详细而简练的概述，《每天一堂销售课》可称一本快速提升销售业绩的实战宝典，销售员自我提升
的最佳读本。
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章节摘录

版权页：有两个人，到野外去考察，不知不觉迷了路。
可是祸不单行，在他们找出路的时候，看到一头狮子朝着他们冲过来。
其中一个人迅速蹲下来系自己松了的鞋带。
他的同伴摇摇头说：“还有什么用，怎样我们也跑不过狮子啊。
”系鞋带的那个人抬起头说：“我至少能跑得过你。
”每个人的时间都是一样的，24小时，而工作的时间都是八小时。
那么，为什么人与人会有不同的成绩呢？
差别就在于这八个小时的工作效率，和八个小时之外的课余时间。
所以，能够有效地统筹时间，是一个人成功的关键。
销售人员要随时随地关注工作效率时间管理专家在一所高校演讲，他在这群天之骄子面前做了一个老
套的实验。
他拿来一个空瓶子，并在瓶子里装了几块石头，然后他问学生们：“瓶子满了吗？
”学生回答道：“满了。
”专家笑了笑没说话，他把砸碎了的石块又放进了瓶子里，然后问学生：“满了吗？
”学生们都知道他要借此说些什么，就说没满，于是专家又拿了一些沙子放进了瓶子里。
然后专家问学生们：“你们从这个试验中发现了什么呢？
”他告诉学生们，只要你肯努力，时间是能够安排出来的。
所以时间管理很重要。
我们一直在说，做事需要计划，有了计划才能够提高工作效率。
对于销售人员来说，合理管理自己的时间更是非常重要的事。
如果不去有效地管理自己的时间，那么你的效率就会很低。
时间管理不仅仅要有大的方面，而是应该细化到每一天，每一分钟。
如果你不想浪费你生命中的每一分钟，就把时间规划到每一秒。
但是应该清醒地认识到，并不是说，你有了时间规划，就能够把握住工作节奏，就能够不浪费时间了
。
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媒体关注与评论

我可以把任何产品卖给任何人，在任何时间！
　　——世界上最伟大的推销员乔·吉拉德销售的成败，与事前准备的功夫成正比。
　　——日本推销之神原一平如果你还没有做好准备，你就准备好失败吧！
　　——美旧杰m保险推销员乔·甘道夫在关键领域，能力的细微差别会产生截然不同的后果⋯⋯你
的销售技能只要提高一点点，就能使业绩大大提高。
　　——销售大师博恩·崔西
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《每天一堂销售课》：快速提升销售业绩的实战宝典 销售员自我提升的最佳读本。
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