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内容概要

　　乔·吉拉德是《吉尼斯世界纪录大全》所推崇的“世界最伟大的销售员”，也是全球知名的励志
演讲人。
他所撰写的畅销书《怎样赢销》《怎样成交每一单》、《怎样销售你自己》和《怎样迈向顶峰》，远
远超越了你之前所读过的任何关于成功励志的书籍。
本书是乔·吉拉德所有著作中读者最多，传播最广和最经典的一本。
　　销售员的使命是完成销售目标。
在这本书中，乔·吉拉德集中展示了他在万千实践中锤炼出来的巅峰销售感悟和技能。
通过亲身经历和感人故事，他告诉每位读者，销售员真正销售的不是他所卖的商品，而是他自己；成
交是销售过程中最关键的部分，抓住客户并取得他们的信任，才是实现销售的要诀。
　　一生极富传奇色彩的乔·吉拉德，在本书中着重书写了他的奋斗史与人生轨迹。
其积极向上的人生态度、充满热情与活力的品格、勤于思考和善于总结的习惯、坚持不懈将计划付诸
实施的毅力，激励着每一位读者。
乔·吉拉德“把任何东西卖给任何人”的成功法则包括：　　·吉拉德250法则：不得罪任何一个顾客
；　　·名片满天飞：向每一个人销售；　　·建立顾客档案：更多地了解顾客；　　·每月一卡：
真正的销售始于售后：　　·猎犬计划：让顾客帮助你寻找顾客；　　·诚实：销售的最佳策略；　
　·销售产品的味道：用产品吸引顾客；　　·间谍与情报：努力搜索有关顾客的信息。
　　本书适用于所有产品领域的销售员和培训人员，可作为营销专业师生的最佳参考教材。
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书籍目录

第1章　导言：我的成功之路取得不流血的胜利树立成功的态度第2章　失败之末，成功之始初做销售
容易钱不容易挣没有退路第3章　一切从你想得到什么开始第一次成交第4章　“寄生虫”也是人兵不
血刃第5章　“吉拉德250法则”第6章　别加入小圈子从你自己的经验中学习胜利的喜悦让事情对你有
利第7章　跟哈里大叔成交后做什么?怎样做电话销售制定你自己的潜在客户名单第8章　填满“费里斯
转轮的座位”你已有了一份很长的潜在顾客名单确保大家都知道你是卖什么的第9章　吉拉德的工具
箱现在就开始发展你的档案一个很小但强有力的销售工具试着向与你交谈的每一个人销售第10章　让
顾客读你的信让顾客读你的信才是真正的考验一个月中最好的时光以前的老顾客，就是你现在最好的
潜在顾客第11章　“猎犬计划”信守诺言，他们会因此爱你每个人都可以是你的“猎犬”介绍人不要
现金怎么办?让你的理发师谈起你寻找你的“猎犬”失小利益，得大生意第12章　做什么与为什么做销
售得更多不必更亲近要干得聪明而不是勤劳宁可损失一天也别损失250名潜在顾客明白自己的损失会帮
你取胜第13章　诚实是最好的对策喜欢顾客现有的东西，他就会喜欢你销售的东西吃小亏占大便宜
第14章　与顾客面对面穿着尽量贴近顾客让顾客感激你第15章　销售气味记住曾经吸引你购买的气味
让他上钩第16章　间谍与情报获知顾客的名字很关键如何读懂顾客集中火力拼销售贷款购物是常用的
办法为成交做好准备第17章　锁定交易让顾客下订单如何确保你付出的时间有金钱回报成交后对我的
信任是关键让他先把产品拿走以使他只好成交现场交付对很多销售员来说都是好办法神奇的字眼第18
章　继续获胜将柠檬变成桃子保持联系我的办法更好第19章　你能得到的一切帮助最大的竞争者伟大
的表演才是硬道理生活中最令我兴奋的东西第20章　花钱与赚钱肯定非常划算的开支不要怕自己的办
法与众不同，它通常会更好第21章　没有最后一章任何人都能像我一样做到顶尖的位置销售中最有价
值的资产成功也可以发生在你身上
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章节摘录

第2章　失败之末，成功之始：有人曾说我天生就是干销售的料。
对此我要说，错。
有些销售员可能是天生的，甚至可能大部分销售员都是天生的，但我不是。
我全靠自己努力拼搏，才成了一名成功的销售员。
如果我能从失败走向成功，任何人都可以。
请看下面的故事，你很快就能明白我的意思。
很多人小时候都很穷，但我小时候是特别的穷，和现在贫困黑人的生活差不多。
我于1928年11月1日出生在底特律市东南区。
当时人们管那个地区叫意大利区，但我认为应该叫西西里区，因为意大利与西西里这两个名字对我来
说差别是很大的。
我很自豪自己是西西里人，但许多人，包括意大利其他地方的人都歧视我们，并试图证明西西里人从
小就加入了“黑手党”。
我强烈的自豪感让我小时候甚至几年前还遇到了不少的麻烦。
谁要是侮辱我，比如叫我“意大利崽子”、“拉丁佬”或“外国佬”，我会立刻跟他打架。
我知道每个人都会对某些人或事怀有偏见，但是谁对我的祖籍有偏见我都要生气。
如果别人叫我“意大利崽子”、“拉丁佬”或“外国佬”，我就会打得他鼻青脸肿。
我可是真把不少人打得鼻青脸肿呢。
在我刚记事的时候，我家住在两家合住房子的楼上。
那座房子的对面是堆煤场。
你要是在堆煤场附近居住过，就会知道那种地方待起来很难受。
但也有它的优势。
当冬天到来时，由于家庭收入很低，我们根本没钱买煤取暖。
那时我和哥哥吉姆就会偷偷溜到煤场，我钻过篱笆把煤块扔给哥哥，然后我们就拖着装煤块的麻袋回
家生火取暖。
我们的燃料有时就是全从煤场偷来的，那时我们并不在乎那不是我们家的煤。
我小时候的情况就是如此。
我家的煤炉在地下室，但我能记住那个地下室却出于另一个原因，那就是父亲总喜欢在地下室打我，
从我记事起就这样。
估计我小时候和大部分小孩一样，没什么特别之处。
我搞不明白他为什么只打我，而不打我的哥哥和两个妹妹。
他总是把我拉到地下室用绳子捆上，然后用打磨剃刀用的大皮带抽我。
不管我们4个孩子哪一个叫了一声，或是因为什么小事，他总是要先打我一顿。
在地下室他一边打我，还一边大叫“你这个调皮蛋，永远没出息，早晚进牢房”，等等。
我不知道他为什么专和我过不去，在那所房子生活的岁月里，他总是这样。
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