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内容概要

《世界上最伟大的推销员经典推销故事全集》精选了世界上各行各业的知名推销员的经典推销故事，
他们的人生智慧和成功经验为全世界亿万从事推销工作的人士所推崇，被公认为是培养和打造最优秀
推销员的经典范例。从这些故事里，你可以领略到推销高手们绝妙的语言、丰富的知识、灵敏的反应
，还可以学到精湛的推销技术、高深的交际艺术、成功的人生算术。
这些世界上最伟大的推销员的“经验”和“智慧”都可以让你少走弯路，迅速找到通往成功的捷径，
从而使你成为所在领域的推销高手。
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书籍目录

世界第一推销大师——乔·吉拉德1. 锅和汽车：推销是一门双赢的艺术2. 献上一束玫瑰花：用爱心打
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”客户保险业推销之神——原一平1. 苦练笑容基本功：让客户对你产生好感2. 变换音调：用声音征服
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出选择6. 现在和3年后的区别：问出客户的需求7. 保持沉默：倾听顾客的考虑8. “切腹”：逗准客户大
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份收获20. 让准客户觉得有必要见你一面21. 守株待兔：执着才能成功22. 将准客户分类：对症才好下
药23. 长时间的工作是成功的秘诀24. 给客户提供真诚和切实的建议25. 投其所好：获取客户好感的秘诀
国际大师级的推销员领袖——弗兰克·贝特格1. 热情：推销员打动客户的法宝2. 朋友的介绍信：让你
获得更多的客户资源3. 穿着得体：给客户留下好印象4. 学会“听话”：生意自然来5. 帮助客户明确自
己到底需要什么：用真心换业绩6. “您是怎么开始做这一行的”：让你的客户停下来与你谈话7. 称赞
你的同行：给客户留下深刻的印象8. 善于倾听：最受人欢迎的捷径9. 让客户与“证人”交谈：获取客
户信赖的妙招10. 为客户做一些额外的小事：从细节人手打动客户11. 这样也可以节省您的时间12. “我
很紧张”：坦白帮你赢得客户的帮助13. 预约时不谈推销：尊重你的客户14. 通过事实让客户自己说服
自己15. 多问几个“为什么”16. 帮助客户解决所面临的现实问题17. 半夜穿上西服打电话18. 激励客户
：与客户建立良好关系的法宝营销泰斗——班·费德雯1. 为公司的灵魂人物投保2. 树立远大的目标3. 
你买多少我就买多少4. 我在工作和钱在工作有什么区别5. 每周成交三件：成功在于积累6. 专业化推销
：专业的人做专业的事7. 救命的软木塞东方销售女神——柴田和子1. 不要一味地只说对不起2. 正面突
破：直奔主题易成功3. “输血话术”：在金钱里融入你的爱4. “红灯话术”：让道理显浅易懂5. “远
虑话术”：说服客户投保的秘诀6. “激战话术”：推销成功的助推器7. “保额加一成的话术”：抓住
每一个增加保额的机会8. 记住对方的名字：获得客户好感的好方法9. 不打不相识：冲突让双方瞬间吐
露真言10. 抓住客户的心：做永远的朋友11. “服装行销”：营造自己独特的形象12. “名人”营销法：
拓展你客户群的法宝13. 团单牵出来的N个个单14. 该追则追，该放则放15. 每天比别人“多一点、高一
点、大一点”16. 利用人脉资源进行销售的诀窍推销信念和成功方法的保险推销员——克莱门特·斯
通1. 克服畏惧感2. 事半而功倍3. 要知道何时该放弃4. 发现成功之钥5. 到你畏惧的地方去推销世界上最
伟大的推销大师——汤姆·霍普金斯1. 不歧视任何一名潜在主顾2. 如何把冰卖给爱斯基摩人3. 答应了
的事就要做到4. 不要掩藏商品的缺陷5. 把名片夹在账单里6. 电话行销要有心7. 即使顾客不买你的产品
，你也要感谢他百万圆桌顶尖会员理事会主席——托尼·高登1. 总会有人买保单的2. 开口要名单，直
到得到所要的为止3. 尽早与准客户联络4. 用电话与客户预约5. 让你的贷款一笔勾销6. 不要让你的退休
金成为笑柄7. 漏斗：真正站在客户的角度考虑问题8. 沉默是金9. 要便宜的还是适当的世界顶级保险营
销大师——戴维·考珀1. 巨型铅笔的故事2. 向客户推销利益3. 第一笔保险交易4. 为拜访准备素材5. 人
生就像夜间驾车寿险推销大王——乔·坎多尔弗1. 善于宣传自己2. 产品推销出去了也不要忘记客户3. 
送一个漂亮的徽章4. 你在银行有存款吗5. 我需要你的帮助6. 与客户一同成长7. 接触更多的人8. 推销客
户需要的产品9. 战胜“看门人”很重要10. 敲定约会时间11. 问你两个问题12. 特殊的名片：加深客户对
你的印象13. 掌握面谈的技巧：让客户讲出真正的需求14. 演讲会销售：用钱来赚钱日本首席推销员—
—齐藤竹之助1. 成功没有年龄限制2. 战胜“凯迪拉克”3. 寻找“关系”，从无到有4. 难度的年关：不
因失败而气馁5. 今天肯定会成功6. 改换交涉对手7. 自己就是招牌全美十大杰出推销员——雷蒙·A·施
莱辛斯基1. 让客户为你推销2. 让客户给你5分钟3. 专心聆听客户心声4. 留意客户的肢体语言5. 有针对性
地提问顶尖成功学家、营销培训大师——布莱恩·崔西1. 用心打扮一下，让衣服为你说话2. 一开始就
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将订单拿出来3. 站在客户的立场上做推销4. 了解顾客的工作心态5. 倾听带来的订单6. 你也能成为推销
赢家7. 打破谈话的僵局8. 每个人都渴望赞美作家销售大师——罗伯特·舒克1. 善用第三者推波助澜2. 
向“肯德基”叔叔学习3. 销售就是把话说出来，把钱收回来4. 不用为你的安全担心5. 一分钟能说明白
的事不要说15分钟销售点子大王——齐格·齐格勒1. 只是还没有走得足够远2. 谁是影响付账的关键人
物3. 切菜比赛：用事实让顾客信服4. 上门推销的技巧5. 别推销自己不喜欢的产品创造性销售大师——
戴夫·多索尔森1. 从被拒绝中学会推销2. 相信自己的判断3. 善于捕捉潜在的客户4. 每次都有新创意5. 
推销员的字典中从来没有“不可能”这样的字眼6. 把推销过程转移到录像带上7. 从飞机上散传单8. 遭
遇销售滑铁卢：从中吸取经验与教训香港一代保险宗师——黄伟庆1. 孤独的保险之路2. 10枚硬币的故
事3. 豪华邮轮为何要装救生艇4. 巧用激将法：让你的生意出现转机房地产销售大师——里奇·波特1. 
用背影与客户对话2. 将优质服务体现在每一个细节上3. 令买卖双方都满意4. 不浪费一分钟全美公认的
销售天王——金拉克1. 化大为小的价格细分法2. 时刻不忘推销之职3. 撕钞票说服话术：让你的客户紧
张起来销售美丽的大师一艾德娜·拉尔森1. 像老板要求的那样严厉2. 先要自己真心喜欢3. 珍惜客户的
信任推销皇后——玫琳·凯1. 从推销10本图书起步2. 赞美物件也一定要与人挂上钩3. 赞美要选准切入
点新加坡保险皇后——陈明莉1. 一杯白开水也可以帮你成功2. 如何卖出百万保单3. 保险是一份“心”
的事业4. 主攻华语市场5. 抓住每一个机会6. 借力生力的技巧参考文献
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媒体关注与评论

　　推销的要点不是推销商品，而是推销你自己。在你成功地把自己推销给别人时，你必须首先100％
地把自己推销给自己。你必须相信自己，对自己充满信心。　　　　——乔·吉拉德　　推销是一种
令人自豪的职业，你必须喜欢自己所从事的这一工作，才能为工作神魂颠倒。　　　　——艾德娜·
拉尔森　　如果不面对面地拜访顾客，知道再多的推销技巧也是没有用的。　　　　——玫琳·凯
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编辑推荐

　　是22位顶级推销大师，184个经典推销故事，为你绘制出最精确的推销地图，标示出通向成功的最
佳路径。　　无论你是男性还是女性，无论你想倾听东方还是西方的推销故事，在《世界上最伟大的
推销员经典推销故事全集》中总能找到你所需要的内容。阅读这些故事，你也一定能够触类旁通，在
推销事业上大显神通！

Page 6



《世界上最伟大的推销员经典推销故事全肌�

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu111.com

Page 7


