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内容概要

你想迅速成为公司的推销业务高手吗? 你想尽快提升自己的销售额和收入吗? 为达到上述目标，本书为
你提供了118个简明、容易操作方法；让你尽快张物卓越的推销技术，使自己在十天内成为一流的推销
高手，轻松成功。
 这本简明扼要、实用性极强的图书，非常适合全国5000万推销员、业务员自学，也可以作为公司的培
训教程。
    本书由“十天”构成，第一天是，为自己制定一个好目标，第二天给你指出了实现目标的四大工具
，第三天～第七天介绍了推销的五大实际步骤；第八天的内容是在互联网上如何推销；第九天分析了
女性推销高手的特点；最后一天为推销业务员的训练和管理。
 与目前市场上众多推销图书不同，这本书有以下四大创新：(1)注重实务操作，有100多个具体销售方
法可供你选择，并分析了35个精彩实例。
(2) 中外结合。
既借鉴国外先进的经验，也分析了我国的推销成功范例(并在每章后面专门开辟“关注中国”专栏)。
(3)设置了11套推销测试练习题，请读者参与回答，增加了读者的主动性，形成了读者与作者的互动性
。
(4)全书安排了37幅精彩图表，图文并茂，使你阅读更轻松。
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书籍目录

第一天 成功秘诀：一个好目标　一 如果你想成为一位推销冠军，你就能成功!　　如果你没有这个目
标，你就永远是你　　1．以推销专家为目标　　2．专家意识是成为专家之捷径　　3．为何要确认需
求　二 订立目标的六个方法　　1．设定目标应符合实际　　2．内容应平衡　　3．设定期限　　4．
制作数据表　　5．变更与修正　　6．利用视觉　关注中国一年20亿的寿险代表第二天 实现目标的“
工具”　一 心理素质的开发与训练　　1．“我一定能成功”——自信的魔力　　2．充满热情，足以
感动顾客；缺乏热情，一事无成　　3．“我要坚忍不拔，直到成功”　　4．拿出勇气，全力冲过去
　二 拿出比别人多两倍的时间，目标定能实现　　1．长时间工作是取得一流业绩的法宝　　2．向超
级推销大师学习 　三 创新创意　　1．成功推销员的思考模式　　2．开发创意的九大方法　四 推销
礼仪　　1．推销成功的第一关：服饰仪容　　2．手 　　3．眼睛　　4．坐有坐相　　5．站有站姿
　　6．(推销员与顾客的)距离　　7．名片递交法　　8．身体语言测试12题　　9．初次印象测试15
题　　10．百位经理谈仪表　关注中国推销了上千万元的广告业务员闻先生谈自信第三天 寻找和接近
顾客　一 寻找顾客的20种方法　　1．直接开发顾客　　2．现有的顾客：连锁法　　3．以前的准顾
客　　4．朋友、熟人和亲戚　　⋯⋯第四天 商品介绍的常用方法第五天 处理异议的艺术第六天 完成
交易和签约的秘诀第七天 销售的关键环节：服务与跟踪第八天 网上推销方法第九天 女性推销人员的
技巧第十天 推销员的管理和训练
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章节摘录

　　2．向超级推销大师学习　　美国汽车推销专家李科特的推销哲学是使业绩激增，向超级推销员
之路　　前进。
他所遵奉的法则是向伟大的推销员学习成功的秘诀，这是使生涩的技　　巧很快就熟练的捷径，能在
最短的时间里，赶上最好的推销员。
　　当他进入公司时，马上调查出公司里有三位最好的推销员，就拜托他们　　指导他，同时，他也
找出其他行业的优秀推销员，不断地请教他们。
毫无条　　件地接受他们的教诲，努力学习推销技巧。
　　因为他们的业绩很高，受到公司的器重，表示他们所采取的行动是正确　　的，如果业绩不如他
们，则表示自己的推销方法有错误，千万不可输不起，　　要谦虚地学习他们的秘诀。
　　有一些业绩不好的推销员，会在背后批评一流的推销员，借以掩饰自己　　的无能，李科特最讨
厌这种心胸狭窄、输不起的人。
不管他们怎么为自己辩　　护，也无法胜过一流的推销员，道理非常简单，业绩不如人就是失败者，
再　　怎么为自己辩护，不但没有用，还会落人话柄。
　　他刚进入福特汽车公司时，有一位琼斯先生，是当时最好的推销员，大　　约五十岁左右。
在所有汽车公司的推销员中，他的业绩是最高的，可以说是　　一位超级的推销员。
那时，汽车尚未普遍被使用，处于流行前的阶段，一个　　月的平均出售量只有现在的一半2.8辆。
　　那时琼斯先生每天都售出一辆新车，一年就卖了365辆，是十分令人诧　　异的业绩，以现在的比
例来换算，一天是出售两辆车子，一年卖了700辆到　　’750辆之间的数目。
而且当时出售新车，大部分还要收购客人的旧车。
因　　此也要负责将旧车卖掉。
等于现在一天出售了两辆新车、一辆旧车，一年就　　卖1000辆到1100辆汽车。
　　超级汽车推销员琼斯采取共同的推销方法，请汽车修理厂为代理店。
当　　修理厂的顾客要购买新车时，就把订单交给修理厂，由他们和顾客洽谈订约　　事宜。
他利用这种方式，取得了很多订单。
所以他那令人惊异的推销量，并　　不是一个人的功劳，而是一个组织的力量。
　　当时，一些业绩不好的推销员，就在背后批评琼斯先生：“琼斯先生不　　像我们靠自己的力量
来推销汽车，而是利用很多修理厂来一同销售，业绩当　　然会很好，没什么了不起。
”李科特听到那些无能的人为了辩护自己所说的　　话，觉得非常生气，就为琼斯先生说句公道话：
　　“那你们为什么不用琼斯先生的方法来推销呢?不过就算你们采取这种　　方式，我想你们也无法
做到像琼斯先生那样的业绩，跟目前没什么差别。
所　　以应该要有雅量接受事实，虚心学习琼斯先生的推销秘诀，向他挑战，做一　　个胜过他的优
秀推销员。
”　　一流的推销员所具有的共同特色之一，就是非常率直和谦虚、求知欲很　　强。
　　在此介绍一位凯先生，他负责推展信实保险公司的业务，在每一家公司　　都有凯先生的名字，
他为大家所推崇，因为其他推销员一年的业绩，平均是　　1000万到1500万之间，而凯先生一年所拉
到的保险高达1.2亿元。
　　P32-33
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