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前言

乔·吉拉德是世界著名的推销大师，曾被《吉尼斯世界纪录》誉为“世界上最伟大的销售员”。
他曾经创下年销售1425辆汽车的销售记录，一个月最多销售174辆汽车，连续12年——平均每天销售6
辆汽车！
在他15年的销售生涯中一共销售了13001辆汽车，这一世界纪录至今无人打破。
就是这样一位销售奇才，35岁之前曾做过40多种工作，最终都一事无成，后来从事建筑生意破产，身
负巨额债务，几乎走投无路。
无奈之下，他为了养家糊口迫不得已走上了推销汽车的道路，没想到经过15年的努力，他成为了世界
上最伟大的推销员。
乔·吉拉德为什么能够取得如此巨大的成功？
他到底有什么成功的秘密？
其实大师的成功并没有什么秘密，或许我们可以从他的话语中找到答案。
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内容概要

　　为什么你的销售业绩平平，别人则挣得盆满钵满？
为什么你连一个客户都拿不下，别人的客户群却如雪球一般越滚越大？
是产品没有竞争力，还是市场已经饱和？
事实上，最大的可能是你没有用心去经营你的关系！

　　销售大师倾心力作，为你规避弯路，在客户中建立良好的口碑，提供科学性与操作性兼备的营销
建议，强烈推荐业内人士参阅。
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章节摘录

当时她住在一座大厦里，同时兼营这个楼的房产中介。
她经过一番细心观察后发现：凡是对大厦有兴趣的买家，第一个总是先询问大门管理员，“最近有没
有住户要卖房子啊？
价钱大概是多少呢？
”有趣的是，每次管理员的回答几乎都是：“你去问问住在八楼的赖小姐，或许她知道谁要卖房子，
她很喜欢买卖房子。
”此外，这座楼上谁要是等钱急用需要卖房子的消息也总是第一个传到她的耳朵里。
为什么大门管理员愿意帮赖小姐的忙？
说到底只不过是赖小姐善于利用人脉罢了。
她平日里将任何人都当成家人般关心，而她每天出入大门的时候，必会向当日值班的管理员打招呼，
出差返回时也会顺道带些当地名产略表心意。
就这样，每当别人向他们问起房屋买卖信息的时候，他们总是首推赖小姐，自然赖小姐的财源也就滚
滚而来了。
例子中的赖小姐只不过是与大门管理员搞好了关系，最后却获得了滚滚财源。
其实人都有这样的心理，那就是“谁对自己好，自己也就对谁好”。
在这个例子中，赖小姐每次出入大门时，总不忘向大门管理员打招呼，有时出差还会给他们带些礼物
，久而久之大门管理员就会对她产生好印象，而一旦有什么生意机会，自然也就首先介绍给她了。
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编辑推荐

《把客户变成你的推销员》编辑推荐：每一位客户背后都站着250个潜在客户，每失去一位客户的口碑
就意味着错过250个机会，反之则意味着比别人多了250个机会。
〈br〉最简单的销售理论，最复杂的营销手腕，为你揭示推销大量的成功秘诀〈br〉在山顶投下一粒
石子，在山腰就会酿成一场雪崩。
在客户间引发连锁反应，就会让财富滚滚而来。
照着书上的去做，你一定能成为金牌销售！
〈br〉真正的销售大师从不放弃任何一位客户，沿着大师的足迹去寻找财富。
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