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前言

　　有人说：在这个经济高度发达的现代社会中，销售尤处不在。
　　还有人说：销售工作．就像是一个外交官代表国家从事的外事活动。
　　也许对于这样的说法，你会觉得有些惊讶：销售有这么夸张吗？
诚然，曾经人们对销售的理解就是“卖东西”。
然而随着时代的进步和商业的发展，销售的内涵除了商品之外，还得到了更多的补充——态度、售后
服务、产品附加值⋯⋯　　放眼世界，销售行业几乎都是男性的天下。
男性天生就有诸多销售优势——充满远见、充满激情，在面对客户时又能展现不同的魅力⋯⋯男性的
这些天生优势，成就了一个又一个传奇销售大师——乔·吉拉德、原一平、齐格·齐格勒⋯⋯　　这
些大师所创造的销售奇迹，证明了男性才是销售领域的“王”。
在这些销售大师的身上，我们看到的男性对工作的欲望与投入，以及在工作中的洞察力，都是女性销
售员无法企及的。
在这些天生优势的帮助下，男性固有的成就感会不断地得到满足，对销售事业的进取心也会逐渐增强
。
　　更何况，男性独有的亲和力与人脉网，更能使男人在销售领域占据主导地位！
　　当然，成为销售领域主导者的男性，不能仅仅停留在对自身优势的迷恋上，还要在认清这些优势
的基础上不断地学习和积累更多的销售技巧，这样才能永保自己的“霸主地位”。
也就是说，男性销售员还要在销售上完善自己，改掉那些劣势，吸取更多的精华。
当你成为一件完美的“商品”后，推销自然水到渠成。
　　关于这一点，乔·吉拉德有一句名占：一个优秀的销售员要想成功地推销出自己的产品，首先要
学会推销自己。
正是基于此，在这位世界级销售大师身上才闪耀着那么多被众多销售人十效仿的个人职业魅力。
　　纵观当前图书市场，有关销售理论与技巧的书籍层出不穷，然而，特别针对男性朋友的却少之又
少。
正因为如此，那些对销售充满兴趣的朋友，不妨翻开这本为男性量身定做的《销售圣经：男版》吧！
本书以解剖男性天赋为重点，突出显示男性在销售方面得天独厚的优势。
也许．这些优势男性销售员平时并没有注意到，因此，本书将其系统化，以最完美的姿态展现在广大
男性销售员面前，帮助大家激活体内的“成功基因”！
　　除此之外，本书还给男性销售员提供了众多的指导与建议，使其在保有自身优势的前提下，能够
在销售领域更加如鱼得水、所向披靡。
让我们翻开本书，在墨韵纸香之中，成为新一代的原一平与乔·吉拉德！
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内容概要

　　为何男人是天生的销售之王？
男人身上到底都有哪些优势，以致成就了乔?吉拉德、一平、汤姆?霍普金斯等世界销售大师？

　　本书通过大量来自各个行业的销售案例，尤其是销售大师的经典案例，点醒那些还在销售业绩的
泥潭中苦熬的男人——你的身上就有无数优势，发挥好这些优势，所有销售难题即可迎刃而解。

　　这些优势包括远见、欲望、执行力、安全、倾听等。
发挥这些优势，放弃“一锤子吃成胖子”的自杀招数，克服耍小聪明、冲动易怒、死要面子不求人的
坏毛病，经营好源源不断的人脉圈——到这时，想不做销售冠军都难！
同时，管理高层的职位也开始向你频频招手了。
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　坚持是男性销售的最强武器
　如何练就坚持的心态？

　交际能力，男人比女人交际范围更广泛
　生活方式练就男性交际能力
　身份意识扩展男性人脉
　巧妙的手段让男性左右逢源
　执行力，男人的执行力是女人永远比不上的
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第四章 扩大优势的利器
　在专业的基础上展现亲和力
　亲和力——提高销售成功率的秘密武器
　亲和力发挥法则
　利用交际，建立人脉圈
　人脉——销售员的护身符
　男性销售员建立人脉圈的两大法宝
　借助口碑宣传，让客户成为你的朋友和销售员
　守卫口碑——重视面前的每一位客户
　让口碑为自己的销售打广告
　全情投入，让客户满意并感动
　热爱你的工作，关心你的客户
　用细节和认真的态度感动客户
　坚持想客户所想，急客户所急
　弄明白客户想的是什么
　以客为尊，注重双赢
第五章 克服这些，你能做得更好
　自作聪明，把客户当笨蛋
　自作聪明——男性销售的大忌
　怎样克服自作聪明的坏毛病？

　粗心大意，总是功亏一篑
　粗心大意——销售路上的绊脚石
　多点细心，就离成功更近一点
　虚荣心与要面子总来捣乱
　虚荣心和要面子是男性销售员的软肋
　克服虚荣心和要面子的方法
　脾气大、易冲动，得罪客户
　脾气大，易冲动——男性销售员的致命弱点
　男性怎样克服脾气大、易冲动的弱点？

　过于自信，看低同事和客户
　过于自信就是一种自负
　克服过于自信的有力法宝
　忠告：向女性销售员学习，刚柔并济
　做到刚柔并济，方可立于不败之地
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　向女性销售员学习“柔术”三招
第六章 销售中的提升和爆发
　参加专业培训，不断提高专业水平
　专业培训——男性销售员的必修课
　把销售当成一种兴趣，利用培训班做到术业有专攻
　在磨炼中涅槃，抛却虚荣，成为情商达人
　在磨炼中克服过度的虚荣心
　情商——开启男性销售员成功之门的金钥匙
　在谈判中克服粗心、冲动等男性劣势，成为谈判专家
　男性销售员克服粗心、冲动的必要性
　学习谈判技巧，争取成为谈判专家
　让销售为自己服务，向管理层挺进
　用心工作，你会发现在销售中你能学到很多
　用业绩“作秀”，引起高层注意
　给即将进入或已经进入管理层的销售人士的建议
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章节摘录

　　有一天，弗兰克·贝特格走进一家店铺。
他鼓起全部的勇气和热情试图说服店主买他的保险。
那位店主大概从未遇到过如此热情的销售员，只见他挺直了身子，睁大眼睛，认认真真地听着弗兰克
·贝特格把话说完，而不是像以前的客户那样，根本不给弗兰克说下去的机会就找个借口把他赶走。
 　　最后，店主同意了弗兰克·贝特格的建议，买了一份人寿保险。
从那天开始，弗兰克·贝特格才觉得自己真正地成为一个销售员。
在随后的12年推销生涯中，弗兰克·贝特格目睹了许多有激情的销售员收入成倍地增加，他们充满欲
望，渴望获得成功；同样也目睹了更多人由于缺少激情而终究一事无成。
 　　从弗兰克·贝特格的人生经历中我们知道，一个死气沉沉的人是不会取得成功的，只有把心中隐
藏的激情火种点燃，才能爆发出强大的能量，才能提升对成功的欲望。
 　　所以，从事销售工作的男性一定要保持自己的激情。
这份激情男性是胜于女性的，没有了这份激情也就没有了获得业绩的欲望，那样自己在销售领域就无
法取得大的成就。
 　　有了目标，欲望才能更好地刺激你奋进 　　目标就像空气一样，是生命不可或缺的；没有目标
的人，是不可能成功的。
明确的目标是所有成就的起点，如果人生没有目标，就好比在黑暗中远征，没有任何方向感。
一旦如此，欲望自然会越来越低，成功的可能性也会越来越低。
 　　给自己一个进步的目标，你的潜意识就会激活对目标的激情，从而在业绩上取得更大的进步。
有了目标你会知道需要什么，你会对一些机会变得敏锐，并利用这些机会达到你的目标。
慢慢地，你会发现你的工作变得十分有乐趣，从而产生了“把它做优秀”的欲望。
 　　日本有一个销售员名叫山田，他有一个跻身于销售专家的梦想。
但是，无论他如何努力，这个梦想还是没能实现，甚至他还感觉梦想离他越来越远了！
三年过去了，山田依旧如当初的那个样子。
面对这样的窘境，山田曾经的欲望越来越低，甚至有了换个行业的冲动。
 　　就在这时，一个一直看着他成长，并对他充满信心的前辈说：“山田，你的愿望太过模糊，根本
没有一个明确的方向，所以你自然会觉得欲望越来越低。
你要让它明确起来，这样就会有实现的一天。
” 　　听了前辈的建议，山田设定了新的目标，然后再逐渐增加，这里提高5%，那里提高10%，结果
一年过去后，他的顾客增加了20%。
这种方式，让他感受到了推销行业的乐趣与刺激性，于是他的欲望进一步提升。
他有了新的目标：进入集团高层！
 　　果然，三年后，山田已成为集团经理，管理着一个几百人的保险销售组。
他很庆幸，是前辈的建议，让自己设立了一个明确的数字作为目标，这才让自己有了今天的成就。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《销售圣经》一个销售人员走南闯北、孤军奋战，常常要面对一个个陌生的面孔，要应对各种各
样的拒绝，这是常人无法想象和忍受的。
那么，是什么使销售人员能够坚持下来呢？
对获得销售业绩的欲望！
在销售的道路上，没有这种欲望你是走不远的，而相对于女性销售员，这种获得业绩的欲望，在男性
身上体现得更加明显。
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