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前言

常听做销售的人说：做销售难；开发新客户难；客户不信任，和客户沟通难；为销售一个产品，自己
跑得精疲力竭，货款回收却难。
最后，弄得自己身心疲惫，得不偿失。
还有人抱怨说：“现在的产品同质性越来越高，分不出两个产品有什么本质的区别，导致销售的压力
越来越大。
”确实，销售是一个伟大而艰难的行业。
然而，在这项“艰苦”的活动中，与一味抱怨的推销员相比，有些推销员却取得了巨大的成功：营销
大师汤姆．霍普金斯，是全世界单年内销售房屋最多的地产业务员，平均每天卖一幢房子，3年内赚
到3000万美元，27岁就已成为千万富翁。
美国“超级推销大王”法兰克·贝特格，在30多年的保险推销生涯中，以其辉煌的业绩，赢得了“保
险营销教父”的称号，并缔造了一个用25分钟谈成一笔25万美元保险的传奇。
汽车推销大王乔·吉拉德，在其职业生涯中共售出13001辆汽车，曾连续12年荣登并保持吉尼斯世界纪
录大全销售第一的宝座。
他所创造并保持的世界汽车销售纪录，及连续12年平均每天销售6辆车的纪录，至今无人能及。
为什么面对同样的销售环境，他们能取得成功呢？
难道他们比平常人更聪明、运气更好吗？
未必如此！
有句话说得好：失败一定有原因，成功一定有方法。
这些成功者之所以能够成功，一定有其可取之处。
虽然他们可能并没有意识到，但他们的成功历程中肯定闪耀着许多可供借鉴的经验与智慧。
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内容概要

本书系统地研究和阐述了“汽车推销大王”乔·吉拉德、日本“推销之神”原一平、有“保险营销教
父”之称的法兰克·贝特格等世界顶级推销大师的成功模式和成功规律，萃取出15种成功的法则，帮
助广大推销员培养全新的推销习惯、素养、技巧和心理，迅速提升销售能力和业绩。
将此书所总结的销售经验和点滴智慧运用到实战中，你一定会取得惊人的成就。
仔细阅读本书，下一个金牌推销员就是你！
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作者简介

刘红强：资深图书策划人。
毕业于北京交通大学工商管理系，曾先后从事过营销策划、文化创意等工作。
近年来致力于员工培训类的图书研究工作，研究过上百本国内外相关的书籍。
策划出版了《对公司负责就是对自己负责》《用业绩证明自己的价值》《联邦快递：使命必达的力量
》
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吊足客户的胃口第十一章 打好“情感牌”，让每一次推销都充满人情味  有分寸地赞美客户  利用好“
人情”这把利器  让每一次推销都充满人情味  置换推销  调动客户的积极性第十二章 大客户销售：放
短线钓大鱼的艺术  将以自我为中心的销售方式转变为以客户为中心  “先人为主”，用小订单开启大
订单  有的放矢，找到订单决策者  “大王好见，小鬼难缠”，如何把看门人变成开门人  多点开花，充
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随俗”  切忌与客户争辩
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章节摘录

第一章 推销商品，不如推销你自己先推销自己：良好的印象是成功的第一步有“日本推销之神”美誉
的原一平，在开始做推销时并不顺利。
有一次，他去拜访一家寺庙的住持吉田和尚。
 原一平滔滔不绝地向住持介绍保险的好处。
老和尚一言不发，很有耐心地听原一平把话说完。
然后，他以平静的语气说：“听完你的介绍之后，我丝毫没有投保的意愿。
”停顿了一下，他接着说：“人与人之间，像这样相对而坐的时候，一定要具备一种强烈的吸引对方
的魅力。
如果你做不到这点。
将来就没什么前途可言了。
”原一平起初并不明白老和尚话中的含义，后来才逐渐领悟开来，只觉傲气全失，冷汗直流，呆呆地
望着吉田和尚。
老和尚又说：“年轻人，先努力去改造自己吧！
”“改造自己？
”“是的，你知不知道自己是一个什么样的人呢？
要改造自己，首先必须认识自己。
”“认识自己？
”“是的，赤裸裸地注视自己，毫无保留地彻底反省，然后才能认识自己。
"“请问我要怎么去做呢？
”“就从你的投保户开始。
你诚恳地去请教他们，请他们帮助你认识自己，让他们告诉你应该怎样做他们才能接受你、信服你。
我看你有慧根，倘若按照我的话去做，他日必有所成。
”吉田和尚的一席话，犹如当头棒喝，点醒了原一平。
人如果连自己都不认识，如何去说服他人？
推销员如果不能让客户接受自己，又如何能让客户接受你推销的产品呢？
要推销产品就要从推销自己开始，一邑客户接受了你，产品只不过是伴随你进入他们生活的一件附加
品而已，推销自然也变得简单起来。
伟大的推销员乔·吉拉德提醒我们说：“把自己推销给别人是你成功推销的第一步，你要特别注意的
是你给别人留下的第一印象是不是足够好。
”我们确实是根据在与一个人见面的头几秒钟内所得到的印象，快速作出对这个人的判断。
如果这些判断是不利的，那么接下来的所有销售行为都不得不首先克服这位推销员在准客户心中留下
的糟糕印象。
相反地，一个良好的印象则肯定有利于你的销售。
因此，给客户留下最佳的第一印象是推销员最基本的职业要求。
良好的第一印象体现在你的衣着打扮、言行举止的细节之中。
高雅服饰让客户眼前一亮推销员与客户见面后，首先映入客户眼帘的是他的穿着打扮。
因此，推销员应重视自己的着装。
据调查，推销员整洁的外表是引起顾客购买欲的先决条件。
美国一项调查表明，80％的顾客对推销员的不良外表持反感态度。
刚做推销员时，法兰克的着装很不得体，同事劝他说：“你应该好好打扮一番，那样看上去才有精神
。
”“我没钱，根本打扮不起！
”法兰克辩解道。
“你这话是什么意思？
”同事反问道，“我是在帮你省钱，你不会多花一分钱的。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<世界上最伟大推销员的15种成功法则>>

我有个朋友哥特，你去找他，就说是我介绍的。
你可以明确地告诉他你想穿得体面些，却没钱买衣服。
如果他愿意帮你，你就把所有的钱都花在他的店里。
这样一来，他就会告诉你如何打扮，包你满意。
这么做，既省时间又省钱，你干吗不去呢？
这样也更容易赢得别人的信任，赚钱也就更容易了。
”他这些话说得头头是道，法兰克便行动了。
他来到一家高级美发厅，理了个生意人的发型，人顿时精神起来。
他又去了那位朋友所说的男装店，请哥特先生帮他打扮一下。
哥特先生认认真真地教法兰克打领带，又帮他挑了西服以及与之相配的衬衫、袜子、领带。
这可帮法兰克省了不少钱。
法兰克以前老是一套衣服穿得皱巴巴时才知道换，还得经常洗熨。
哥特先生告诉法兰克：“没有人会好几天穿一套衣服。
即使你只有两套衣服，也得勤洗勤换。
衣服一定要常换，脱下来挂好，裤腿拉直。
西服送到干洗店前就要经常熨。
”过了不久，法兰克就有足够的钱来买衣服了，他还掌握了哥特所讲的省钱的窍门，这样便有好几套
衣服可以轮换着穿了。
不久，法兰克就发现这样做有效果了。
光鲜亮丽、整整齐齐的外表能够传递给客户一种积极的态度。
这种积极的态度有助于客户对自己产生好感，从而对自己的商品产生好感，促成交易。
拿破仑·希尔说过，成功的外表总能吸引人们的注意力，尤其是成功的神情更能吸引人们的“赞许性
的注意力”。
作为推销员，身边的每一个人都是你的潜在客户，因此无论是在工作中还是在私人场合，无论是面对
老客户还是陌生人，都要保持清洁、高格调的着装，从视觉上聚焦客户或潜在客户的注意力。
一种得体的打扮，一套职业的服饰，能让你看起来神清气爽、精神饱满。
因此，不妨花一点时间来注重一下自己的着装，这是你对自己应有的、也是绝对值得的投资。
微笑是最好的名片著名推销员乔·吉拉德说：“有人拿着100美元的商品，开价10美元都卖不出去，为
什么？
看看他的表情就知道了。
要把商品推销出去，自己的面部表情很重要：它可以拒人千里，也可以使陌生人立即成为朋友。
”微笑是谁都无法抗拒的魅力，微笑的力量超出你的想象，养成微笑的习惯，一切都会变得简单。
威廉是美国推销寿险的顶尖高手，年收入高达百万美元。
他成功的秘诀就在于拥有一张令客户无法抗拒的笑脸。
但那张迷人的笑脸并不是天生的，而是长期苦练出来的。
威廉原来是美国家喻户晓的职业棒球明星球员，40岁退役后做了保险公司推销员。
他自以为凭他的知名度能够被录取，没想到却被拒绝了。
人事经理对他说：“保险公司推销员必须有一张迷人的笑脸，但你却没有。
”听了经理的话，威廉立志苦练笑脸。
他搜集了许多公众人物迷人的笑脸照片，贴满屋子，以便随时模仿。
他还买了一面与身体同高的大镜子摆在厕所里，只为检查自己的微笑。
隔了一阵子，他又去见经理，经理很冷淡地说：“好一点了，不过还是不够吸引人。
”威廉不认输，回去加紧练习。
一天，他散步时碰到社区管理员，很自然地笑了笑，跟管理员打招呼。
管理员说：“威廉先生，您看起来跟过去不太一样了。
”这话使他信心大增，立刻又跑去见经理，经理对他说：“是有点意思了，但仍然不是发自内心的笑
。
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”威廉仍不死心，又回去苦练了一阵，终于悟出“发自内心如婴儿般天真邪的笑容最迷人”，并且练
成了那张价值百万美元的笑脸。
中国有句俗话，叫“非笑莫开店”，意思是做生意的人要经常面带笑容，这样才会讨人喜欢，招徕顾
客。
“日本推销之神”原一平总结他取得成功的秘诀，其中最重要的一项就是善于微笑。
他的笑被认为值百万美元。
原一平认为，对推销员而言，“笑”至少有下列十大好处：1．笑能消除自卑感。
2．笑能使你的外表更迷人。
3．笑能把你的友善与关怀有效地传递给准客户。
4．你的笑能感染对方，让对方也笑，营造和谐的交谈氛围。
5．笑能建立准客户对你的信赖感。
6．笑能拆除你与准客户之间的“篱笆”，敞开双方的心扉。
7．笑可以消除双方的戒心与不安，从而打破僵局。
8．笑能祛除自己的哀伤，迅速重建自信心。
9．笑是表达爱意的捷径。
10．笑会增进活力，有益健康。
的确，如果说行动比语言更具有力量，那么微笑就是无声的行动，是你递给客户最温暖、最具有亲和
力的一张名片。
这张名片完全可以让你拿到订单。
优雅谈吐彰显职业风度推销是和人打交道的艺术，在这个过程中，语言是最主要的交流方式，同时，
谈吐也能凸显出你的知识与修养。
一个成功的推销员必须时刻注意自己的谈吐，保持优雅而不是夸夸其谈，给客户留下有修养、值得尊
重和交往的良好印象。
优雅谈吐从打招呼开始推销员的谈吐，从与客户打招呼的那一刻起就表现出来了。
所谓招呼语，是指和客户第一次交流时，推销员主动向客户发问、打招呼的用语。
得体的招呼语表现出对客户的礼貌、尊重，能获得客户的好感，能给客户留下美好的第一印象，使他
们心里感到温暖，从而营造出良好的洽谈氛围。
从一定意义上说，招呼语是一次交易过程的起点，它往往能为之定下调子，甚至决定其成败。
一般说来，招呼语说得好，可以有效地激发客户的购买欲，把他们引导到购物的过程中来。
彼此在感情上沟通了，就有助于交易的成功。
同时，得体的招呼语还说明推销员是训练有素的，这个企业是经营有方的，有助于树立企业的良好形
象。
客户总是愿意和令他们感到满意的企业打交道，反之则不然。
有一位长者参加一个产品博览会，一位年轻的推销员主动问道：“喂，老头，你买啥？
”老人一听这个称呼心里就很不高兴，气呼呼地说：“不买就不能看看？
还叫‘老头’！
”推销员也生起气来：“你这人怎么不识抬举？
怎么，你不是老头子，难道还叫你小孩子不成？
”“你，你，简直没有教养，还当什么推销员？
”这位推销员使用不恰当的招呼语，结果引发了矛盾，话越说越难听，还把客户气跑了。
可见，运用招呼语是很有技巧的，值得推销员们研究和学习。
说一句话就能使客户满意，这并非夸张，而是一个很重要的技巧。
因为语言不仅是人与人之间的沟通工具，更是使情感产生共鸣的良药。
推销员的用语是否巧妙，关系到整个交易的成败与否。
但是，在现实生活中，有些商场里的品牌推销员对于招呼语的重要性缺乏足够的认识。
他们不屑与人打招呼，没有真正把顾客当成上帝，而仅仅是把顾各当成一个购买者，甚至还把主动与
顾客打招呼看成是一种低三下四的表现。
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一旦存在这种错误的观念，就很难使他们开启尊口。
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编辑推荐

《世界上最伟推销员的15种成功法则》介绍了：“汽车推销大王”乔·吉拉德、日本“推销之神”原
一平、有“保险营销教父”之称的法兰克·贝特格等世界顶级推销大师传授成功推销的方法和秘诀、
应具有的素质和心态⋯⋯
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