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前言

　　这是一个推销的时代。
我们几乎没有一天不在推销，只是推销的目的各不相同罢了，有的人是在推销有形的商品，有的人是
在推销无形的服务，有的人是在推销新奇的创意和策划，有些人则是在推销自己⋯⋯　　可以这么说
，只要存在竞争，并且需要将“产品”推向市场，就需要推销。
　　今天的推销人员，和以往在街头叫卖的游商小贩迥然不同，和那些闯入民居强买强卖的“推销者
”也不可同日而语。
今天的推销员，不仅在生产厂商和消费者之间起着沟通者的作用，为买卖双方作出了很大的贡献，并
且对整个经济的发展也有着不可磨灭的功绩。
专业推销员不仅是备受敬重的一种工作，也是当今最时髦、最受欢迎的职业之一。
每年都有成千上万的人投入推销行列，每年都有许多优秀推销员晋升为高层管理者。
在美国就曾经以“你希望和从事什么职业的人缔结良缘”为题，征询适婚女性的意见，结果荣登榜首
的就是推销员，可见推销工作令人倾慕的程度。
　　然而，做一个成功的推销员并非易事。
它要求推销员除了必须具有高超的应变能力之外，还要熟练各种推销技巧。
一个推销员要创造高人一等的业绩与丰厚的收入，其惟一的秘诀就是：训练、再训练、不断地训练。
因为推销员最可贵的是要不断演练、检讨、改进，熟能生巧之后才能称其为“术”。
正如我们虽然可以从书本上学到百米赛跑、撑竿跳高、打保龄球以及各式游泳的方法要领，如果没有
亲自去体验、练习、训练，仍然是纸上谈兵，无济于事。
无论我们所推销的是什么，都会深深感到推销工作的变化无穷，而且具有高度的领先性。
一位顾客激赏不已的推销方法，可能是另一位顾客极力排斥的原因；成功促成一位顾客购买的推销技
巧，不见得就能顺利打动其他顾客的心。
这就需要推销工作者的头脑必须敏捷清醒，视推销对象和场所的不同，随机应变，而且要恰到好处。
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内容概要

　　《顶尖推销术（第2版）》重点除了当代推销的理念与原理，以及独到精辟的剖析之外，同时辅
以颇富启发性的推销实务与案例，是理论与实践兼顾的一本推销技巧范本。
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书籍目录

第一章 不打无准备之仗确切地说，推销高手是在制作一出戏，目的只有一个：当幕布合上时，自己是
舞台上接受如潮掌声的人。
这种剧目演出的舞台可能是某个专门场地，也可能是走唱式的。
不管是什么舞台，推销员一定都要事先作好精心的准备，才能得到想要的结果。
选对池塘钓大鱼了解区域内行业状况了解区域内客户对商品的使用状况要做行家。
不做门外汉精通商品知识把握诉求要点制订推销计划计划的制订与原则计划表把自己推销给客户你的
穿着打扮有“礼”走遍天下出门前先检查自己的“装备”检查的15项内容让检查成为习惯第二章 如何
接近你的推销对象爱她，首先要接近她——这是恋爱法则中的第一条。
其中的道理虽简单，但何时、何地、用何种方式去接近，却是讲究颇多。
对于推销员来说，接近推销对象的难度，丝毫不亚于一场马拉松恋爱中的追逐，需要无比的精心、苦
心与耐心。
你的一万推销大军直接邮件对谁都有效每个人都在做推销信宣传小册子、折价券与电子邮件如何回应
准客户的来函你的飞行计划千里“姻缘”一线牵电话预约三部曲电话预约的问题说话的艺术很重要注
意自己的音质让客户有亲切感透过电话“看见”对方不愉快的沉默预约日期怎么定清除对立，化解拒
绝直接登门拜访克服怯场心理选好拜访时间坚持“扫楼”原则用笑容铺平道路用赞美架通桥梁记住并
说出对方的名字注意客户的情绪引起客户注意的方法不同对象的访问方法全面评价准客户第三章 面谈
的技巧推销的过程。
一环扣一环，而面谈是其中重要、困难与微妙的一环。
在面谈的过程中，客户“买”与“不买”已到了决定时刻。
一个专业的推销高手，能通过面谈将客户的“不买”改变成为“买”；而一个蹩脚的推销员，只会令
原本打算“买”的客户掉头而去。
语言口头语言肢体语言询问状况询问、问题询问与暗示询问开放式提问与关闭式提问不恰当的提问倾
听积极倾听的原则培养积极倾听的方法商品说明找出客户最关心的利益点眼观四路，耳听八方养
成JEB商品说明习惯将商品特性转换成利益成功的商品说明范例商品展示展示的含义展示说明的注意
点准备展示讲稿把握展示大方向通过证据说服客户展示讲稿范例样品有助于推销不同类型客户的应对
方法以个性划分以年龄划分以职业划分不同商品的推销方法书籍玩具服装钟表办公设备家用电器⋯⋯
第四章 成功跨域异议的河第五章 如何再访问曾拒绝你的客户第六章 如何使交易成功第七章 成交不是
一夜激情第八章 推销的误区第九章 做一个专业推销高手
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章节摘录

　　你是否有这样的经历，到百货公司去买电器产品时，同一产品总有三、四种不同的品牌价格不一
样。
对一个还没有决定要买那一种产品的消费者而言，想要比较一些不同品牌的差别在哪里；应该是最基
本的要求，但是几乎有半数的店员不能明确地回答这个问题，甚至有些店员对产品的使用方法完全不
知道。
　　虽然某类型的产品如电子、电器，产品的更新速度非常快，用“太忙！
”、“公司教得不详细！
”⋯⋯等理由去解释售货员不精通自己推销的产品，是不能成立的，可以说是失职。
　　任何工作都一样，想要精通自己的业务，就要靠自己努力去学习。
你精通专业知识不是替公司学习，而是为自己学习，因为你的工作是把你的商品知识传达给客户，协
助客户解决问题。
因此，你必须刻意地、主动地从更广泛的角度，专精于你的商品知识。
　　怎样做行家，可以从两个方面着手：精通商品知识和把握诉求要点。
　　精通商品知识　　对推销员来说，商品知识所涵盖的范围比较广泛，它包括推销一件商品所需要
的各种知识。
推销员的商品知识懂得越多，工作起来就越有信心，在推销过程中也就越有主动权。
推销员需要掌握的商品知识主要包括下列10个方面。
　　1.商品名称　　一位专业推销人员所负责推销的商品从几种到数十种，甚至会更多，这些商品的
正式名称、普通名称、简称、俗称等都必须统统记住。
　　2.商品内容　　必须熟知你所负责推销的商品，同时还必须了解与该商品有关的知识，这样才能
回答客户所提出的各种问题。
以制造业为例，凡是商品的规格、型号、构造、成分、功能、用途、修理方法、保存方法、使用年限
、有效安全期限以及注意事项等等都要牢记。
 　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　顶尖的销售人员在进门的那一瞬间，就可分辨出来。
　　——汤姆·霍普斯金　　我不是在推销一种产品，而是在推销一种感觉。
　　——乔·吉拉德　　你唯一要销售的东西是想法，而那些也是所有人真正想买的东西。
　　——乔·甘道夫　　只要你能帮助别人得到他们想要的，你就能得到一切你想要的。
　　——金克拉　　销售前的奉承，不如销售后的服务，这是制造永久顾客的不二法门。
　　——松下幸之助　　抬起头来，注意四周，向人们微笑，你就已经成功了。
　　——戴尔·卡耐基
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编辑推荐

　　推销不只是靠能力，更重要的是方法。
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