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前言

如果你从事推销行业，那么你不可能不知道乔·吉拉德——一位伟大的推销员，一个推销行业的神话
。
他1929年出生于美国一个贫民窟，他从懂事时起就开始擦皮鞋、做报童，做过洗碗工、送货员、电炉
装配工和住宅建筑承包商等。
他患有严重的口吃，35岁以前，他换过40多个工作都无所作为，可以说，他曾经是个失败者，直到他
加入汽车推销行业，他辉煌的人生便开始了。
    谁能想象得到，这样一个不被看好，而且背了一身债务几乎走投无路的人，竟然能够在短短3年内被
吉尼斯世界纪录称为“世界上最伟大的推销员”。
他一生的零售销售总纪录是1300l辆；每月最高销售纪录174辆，连续12年平均每日售出6辆车。
他一直被欧美商界当成“能向任何人推销出任何产品”的传奇式人物。
    乔·吉拉德的成功自然有他独特的方法。
成功人士的方法是我们成长的最佳参照。
    乔·吉拉德曾经说过：“推销的要点不是在推销商品，而是在推销自己。
”这句话，可能很多推销人员都听说过，你很可能会不以为然，然而，这句话却真实地反映了吉拉德
的推销思想——吉拉德在推销工作中从不放过任何一个小小的机会，一张名片就能成为他推销的“敲
门砖”，并使自己跨越陌生人之间的障碍与客户进行沟通，这就使推销前进了一大步。
因此，销售商品前，请先销售你自己！
    其实，站在这个新时代的起点上，我们每一个销售人员都充满了希望，只要我们学会吸取经验，就
能够站在这位巨人的肩膀上，展望自己的未来，成为下一个乔·吉拉德。
这本书就是推销员借鉴巨人的最佳途径，它向我们展示了吉拉德的每一个推销技巧，并结合吉拉德和
一些销售精英们的推销事迹，从实用性出发，为刚刚进入销售行业和正在从事销售工作的朋友提供了
切实可行的具体方法。
通过本书，你可以更好地进行销售工作，继而在现有岗位或未来的岗位上轰轰烈烈地做出一番成就。
    编著者    2012年4月
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内容概要

　　乔·吉拉德——连续12年被《吉斯尼世界纪录大全》评为世界零售第一、连续12年平均每天销售6
辆车、迄今唯一荣登汽车名人榜的销售员。
他从不认命，自强不息，他不断创新，超越自我，他用坚韧不拔的精神超越了一切，创造了伟大的传
奇！

　　本书正是本着向乔?吉拉德取经的目的，帮助广大销售员提高销售水平，提升自我价值，找出属于
你的个人特质，让你借助销售大师的经验和教训，成为另一个销售界的明星！
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章节摘录

版权页：   学会使用世界上最有力的词 什么是自信？
自信是这样一种心态：你相信自己的选择是正确的，你相信自己的能力是出众的，你相信自己一定会
成功。
你不可能每一次销售都会成功；你的失败概率可能很高；不可能所有的老板都赏识你，都给你机会；
不可能所有的顾客都会欣然接受你的销售，所以，面对无数次的挫折、失败，你必须要有足够的自信
心。
 如果连自己都没有信心，连自己都说服不了自己，又怎么能说服顾客、感染顾客来购买你的产品呢？
 乔·吉拉德1929年出生于美国一个贫民窟，他从懂事时起就开始擦皮鞋、做报童，后来又做过洗碗工
、送货员、电炉装配工和住宅建筑承包商等。
35岁以前，他只能算个全盘的失败者：患有严重的口吃，换过40份工作仍然一事无成，负债累累，朋
友也都弃他而去。
 “我遭遇过一次人生的低谷——我的事业在一夜之间垮了，我又变得一无所有，负债达6万美元之多
。
法院要没收我的家当，银行要拿走我的车子。
更糟的是，家里连一点吃的都没有，两个年幼的孩子——小乔和格雷丝整日饿得嗷嗷叫。
这样的情景是一场噩梦。
”吉拉德曾经这样叙述自己的遭遇，但他也说：“没关系，笑到最后才算笑得最好。
他望着一座高山说：我一定会卷土重来。
 他紧盯的是山巅，旁边这么多的小山包，他一眼都不会看。
3年以后，他成了全世界最伟大的销售员——“因为我相信我能做到。
” “信心产生信心，我再次确认这句话对我产生的力量。
一年内，我的汽车销售业绩达到了1425辆，我终于从失败转而成为世界上最伟大的汽车推销员。
” 乔就是这样一个传奇式的人物，他从一个身负重债、走投无路的人，竟然在短短的三年间就成为一
个世界顶级销售员，而且，他至今还保持着销售昂贵商品的空前纪录——平均每天卖6辆汽车，最多
一天销售18辆，一个月最多销售174辆车，一年最多销售1425辆，在15年的销售生涯中总共销售了13001
辆。
 是什么让乔·吉拉德走向了销售的顶尖位置？
是自信！
推销需要自信！
销售人员要想成功敲开客户的心门，并且要能够说服他们，赢得他们的信任和欣赏，就必须坚信自己
的能力，然后从容不迫地与他们侃侃而谈。
如果销售人员缺乏自信，害怕与客户打交道，那么最终会一事无成。
 世界酒店大王希尔顿，用少量资本创业起家，有人问他成功的秘诀，他说：“信心。
” 美国前总统里根在接受《成功》杂志采访时说：“创业者若抱有无比的自信心，就可以缔造一个美
好的未来。
” 然而，现实推销中，很多销售人员都做不到这一点。
一旦客户提出“不需要”或者“价格太贵”等问题时，他们便断言：要做成这笔买卖是不可能的。
实际上，世界上没有什么不可能的事。
在那些成功的销售员的字典里面，根本没有“不可能”三个字。
只要你有信心坚持下去，就有成功的可能。
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编辑推荐

吉拉德的销售秘密，在《乔&middot;吉拉德快速推销技巧》中完美呈现。
他不仅是位推销大师，还是位培训大师。
让这位销售传奇，为你推开成功的大门。
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