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《世界上最伟大的推销员》

前言

乔·吉拉德——平均每天销售6辆汽车，最多一天销售18辆汽车，他一年的最高销售量是1300辆，在他
十多年的销售生涯中共销售汽车13000多辆，创造了商品推销纪录，被栽入世界吉尼斯大全，从而被称
为推销界的至尊典范。    原一平——日本保险业连续15年全国业绩第一的“推销之神”，30多岁时就
与美国的推销大王乔·吉拉德共同闻名于世。    法兰克·贝德佳——缔造了25分钟谈成一笔25万美元
保险的传奇，在他30多年的保险推销生涯中，以其辉煌的业绩赢得了“保险推销教父”的称号。    汤
姆·霍普金斯——平均每天卖一栋房子，是全球单年内推销房屋最多的房产业务员，他三年内就赚到
了3000万美元，27岁就成为了千万富翁。    李嘉诚——17岁就在一家五金制造厂以及塑胶带制造公司
当推销员，开始了推销生涯；18岁时由于出色的推销业绩做了部门经理，两年后又被提升为这家塑胶
带制造公司的总经理；现在的他，已成为全球富豪。    推销行业是一个人才辈出的行业，许多人凭着
努力和智慧在人群中脱颖而出，成为了举世闻名的推销大师，拥有了财富。这些人的成功无疑给推销
行业注入了活力和生机，吸引了越来越多的人投入到这个行业之中。    随着推销行业的壮大，竞争也
越来越激烈，甚至可以用残酷来形容。尽心尽职的人很多，优秀的人才也很多，但真正成功的却寥寥
无几。到底是什么原因导致了如此的情况呢？美国优秀的推销大师法兰克·贝格曾说过：“如果你没
有成功，只是因为你行动得不够。”这就是对该问题最好的回答。    推销确实是一个艰辛的过程，如
果你行动力不够，又怎么能成功呢？上述那些世界上最伟大的推销员们成功的秘诀不外乎16个字：“
保持自信、琢磨客户、巧妙说服、促进成交。”这也是每个推销员必须要学会的生存之道。    首先，
推销员必须从自身出发。每一个推销员都是一个人，且是一个聪明的人。人本身都有许多潜力和优点
，有些人之所以成功就是尽最大可能地发挥了自己的优势，最大限度地挖掘了自身的潜能。所以你必
须重视自己，认识到自己的价值，绝不可贬低自己的能力。你要培养自己的勇气和力量，要有战胜困
难的决心，勇敢地面对一切挑战。    其次，要付出你的真诚，讲究科学的态度，并具备良好的心态、
修养、品质、习惯、方法、技巧等。而这所有的一切，都可以从榜样的身上吸取。    我们一直在关注
这些榜样，希望依靠榜样的力量来帮助更多的人，把他们走过的路、经历过的事、总结出的推销技巧
以及留下来的心得记录下来并加以总结，形成宝贵的行业资料。    《世界上最伟大的推销员(实战强化
版)》就是这样一本“宝书”。书中记载了多位顶尖级推销大师的成功经验，以及推销员需要具备的专
业知识、必须具备的素质和修养等。更重要的是，你还将学习到在遭遇业绩压力以及客户的拒绝、刁
难与怀疑时该如何调整自己的心态，避免纠结和抱怨，用智慧以及销售技巧破解种种销售难题，迎难
而上做出好的业绩。    在推销产品前，该如何把自己先“推销”给客户，在第一时间获得客户的认可
？    什么样的开场白才能打动你的“上帝”？    怎样提问才能引起客户对产品的关注？    如何挖掘客
户的深度需求，让其购买更多的产品？    如何巧妙地解答客户的困惑，消除客户的各种疑虑？    如何
练就一双慧眼，准确地判断出客户的购买信号？    如何抓住大客户，赢得惊人的销售业绩？    如何用
真诚去感化客户，提高客户的忠诚度？    在面对挫折和失败时，该怎样保持精神上的愉悦而不被打倒
？    这些都是推销的精髓所在，本书中一一给予了解答。本书将告诉你什么是最真实的行为推销，解
释最有效的成交技巧，在与你一同分享推销成功奥秘的同时，简化摸索过程，缩短你与成功之间的距
离，帮你稳健地创造出卓越的销售业绩！有了这本书相伴，相信你在冲刺高业绩，追求成功与幸福的
道路上，一定会时刻感受到一种神奇力量的鼓舞，一定会获得自己想要的成功与幸福。    本书在编撰
的过程中得到了一批同仁的支持。其中，巍巍、杨成刚为本书搜集了大量实用资料，宫辉、潘丽丽为
本书翻译了部分外文资料，张志宏为本书配置了锦言警句，并做了点评，本书由邓嫒嫒最后统撰定稿
。    由于编者水平和实践经验有限，书中难免存在疏漏与不妥之处，敬请各位读者批评指正。
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《世界上最伟大的推销员》

内容概要

《世界上最伟大的推销员(实战强化版)》(作者邓嫒嫒)结合目前销售市场的实际情况和推销员所需，
将全书分为108个实训目标，以及近500余条技巧特训和建议，并通过大师箴言，为推销员寻找和接触
客户、把握推销过程中的各个关键点提供了极富实战性的指导。告诉你什么是最真实的行为推销，解
释最有效的成交技巧，在与你一同分享推销成功奥秘的同时，简化摸索过程，缩短你与成功之间的距
离，帮你稳健地创造出卓越的销售业绩。
    《世界上最伟大的推销员(实战强化版)》适合所有从事推销工作的人员以及销售培训人员阅读和使
用，尤其适合刚刚从事推销工作的人员使用。
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《世界上最伟大的推销员》

作者简介

毕业于北京化工大学经济管理学院，企业管理专业硕士学位。对中小企业管理问题、转型期企业管理
问题有较深入的研究。曾策划《回归科学管理》、《人力资源管理的革命》、《现代流通与内外贸一
体化》等近80种图书，获得业界的好评。其中《现代流通与内外贸一体化》入围中国改革开放30年杰
出营销著作。主编图书有《危机就是机会》、《企业行政部规范管理实务手册》等，深受市场欢迎。
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《世界上最伟大的推销员》

书籍目录

目　录上篇　推销素质训练第一章　好素质，成功推销的基础　3　　我绝不允许自己心胸狭隘，我
要与人分享，使它成长，温暖整个世界。我要用全身心的爱迎接今天。从今往后，我要爱所有的人。
仇恨将从我的血管中流走。我没有时间去恨，只有时间去爱。现在，我迈出成为一个优秀的人的第一
步。有了爱，我将成为伟大的推销员，即使才疏智短，也能以爱心获得成功；相反，如果没有爱，即
使博学多识，也终将失败。我要用全身心的爱来迎接今天。　　实训目标1　塑造良好形象　3　　实
训目标2　完备推销知识　5　　实训目标3　培育推销体系　8　　实训目标4　掌握推销语言　10　　
实训目标5　营造销售氛围　13　　实训目标6　学习推销礼仪　16　　实训目标7　注重肢体语言　19
第二章　好声音，增加自身感染力　23　　在这个世界上，最容易听见的话是有人告诉你：你什么也
不行。不少人总希望告诉你，不论你想干什么，做什么努力，尝试什么新事物，你都毫无希望，必败
无疑。他们的眼神或音调都让你感到自己不行。但是，别听他们的！你不努力尝试，那怎么可能成功
？你不敢战斗，又怎么可能获胜？编织美梦，空怀野心，只是期待和希望奇迹发生，却从来不给它们
实现的机会，这样的生活真是太悲惨了！就好像一个人只会小心翼翼地看着梦想　曳的火花，却从不
让它成为熊熊火焰。　　实训目标8　声音好听才能吸引住客户　23　　实训目标9　音量适宜才能营
造好气氛　25　　实训目标10　模仿语调和客户达成默契　28　　实训目标11　说话的节奏要张弛有
度　29　　实训目标12　调试好说话的语气和方式　31　　实训目标13　适当“停顿”有助于引起对
方好奇　33　　实训目标14　把握好成功的“利器”　36第三章　好心态，永远保持销售激情　39　
　我不再怨天尤人。虽然我仍然对命运的安排心存不满，但是我已经学会站立雨中，仰望苍穹，寻找
蓝天与星光。世界上有两种不满的人，一种人埋头工作，一种人甩手而去。第一种人得到他想要得到
的东西，第二种人失去他所拥有的东西。治疗第一种人的唯一药方便是成功，而第二种人是无药可救
的。我知道自己是哪一种人，我喜欢做这样的人，感谢上帝。我终于明白，机遇之神从不敲门，只有
当我敲门时，她才会答应。我将时常高声叫门。　　实训目标15　收获总在付出之后　39　　实训目
标16　时时充电，不断进步　43　　实训目标17　热忱是制胜的法宝　45　　实训目标18　谦虚是聪
明的表现　47　　实训目标19　顽强才能跨越逆境　49　　实训目标20　真诚才能获得信任　51　　
实训目标21　避免与客户发生争执　54中篇　推销实战训练第四章　打电话，也能赢得百万业绩　61
　　我不再徒劳地模仿别人，而要展示自己的个性。我不但要宣扬它，还要推销它。我要学会去同存
异，强调自己与众不同之处，回避人所共有的通性，并且要把这种原则运用到产品上。推销员和货物
，两者皆独树一帜，我为此而自豪。我是独一无二的奇迹。物以稀为贵，我特立独行，因而身价百倍
。　　实训目标22　时刻注重电话礼仪　61　　实训目标23　用心倾听才能准确回应　64　　实训目
标24　掌握电话约见技巧　66　　实训目标25　快速提炼产品卖点　69　　实训目标26　重视电话回
访　72　　实训目标27　歪打正着巧推销　75　　实训目标28　排解困难巧“过关”　77　　实训目
标29　趁热打铁成功跟进　79第五章　开场白，打动上帝的金钥匙　83　　我要常想理由赞美别人，
绝不搬弄是非，道人长短。想要批评他人时，咬住舌头；想要赞美他人时，高声表达。鸟儿用美妙动
听的歌声赞美大自然，我也要用同样的歌声赞美她的儿女。　　实训目标30　用寒暄拉近沟通距离
　83　　实训目标31　坦诚推销，直抒胸臆　85　　实训目标32　巧妙地借助“第三方”　88　　实
训目标33　面对“大人物”的谈话技巧　90　　实训目标34　深入挖掘客户的兴趣点　94　　实训目
标35　用赞美消融隔阂　97　　实训目标36　及时抓住客户的好奇心　99　　实训目标37　多让客户
倾诉　102　　实训目标38　用词简明易懂　104第六章　巧提问，深深“扣住”他人心弦　107　　我
渴望成功、快乐和心灵的平静。除非行动，拖延使我裹足不前，它来自恐惧。现在我从所有勇敢的心
灵深处体会到这一秘密。我知道，要想克服恐惧，必须毫不犹豫，起而行动，惟其如此，心中的慌乱
方可得以平定。现在我知道，行动会使猛狮般的恐惧减缓为蚂蚁般的平静。　　实训目标39　开宗明
义，直奔主题　107　　实训目标40　营造气氛，轻松开场　108　　实训目标41　分层追问，锁定需
求　111　　实训目标42　适时提问，即时核对　114　　实训目标43　积极询问，占据主导　115　　
实训目标44　引导客户主动配合的提问术　118　　实训目标45　以反问校正客户关注点　120　　实
训目标46　以质问控制话题走向　122　　实训目标47　以开放式提问引起客户谈话的兴趣　124　　
实训目标48　以选择式提问捕捉客户注意力　127第七章　巧引导，激发客户无限需求　131　　今天
我要加倍重视自己的价值。我不能放低目标。我要做失败者不屑一顾的事。我不停留在力所能及的事
上。我不满足于现有的成就。目标达到后再定一个更高的目标。我要努力使下一刻比此刻更好。我要
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《世界上最伟大的推销员》

常常向世人宣告我的目标。但是，我绝不炫耀我的成绩。让世人来赞美我吧！但愿我能明智而谦恭地
接受他们。　　实训目标49　第一时间被客户接纳　131　　实训目标50　敏锐捕捉客户需求信息
　134　　实训目标51　个性沟通，“量体裁衣”　137　　实训目标52　引导客户亲自体验产品　141
　　实训目标53　将讨价还价隐于无形　143　　实训目标54　产品利益推荐方案的制定　149　　实
训目标55　展示产品，无声推销　151第八章　勿回避，直言应对拒绝信息　157　　“我现在就付诸
行动。”外出推销时，失败者还在考虑是否会遭到拒绝，我要默诵这句话，面对第一个到来的顾客。
“我现在就付诸行动。”面对紧闭的大门时，失败者怀着恐惧与惶惑的心情在门外等候，我默诵着这
句话，随即上前敲门。“我现在就付诸行动。”面对诱惑时，我默诵这句话，然后远离罪恶。“我现
在就付诸行动。”只有行动才能决定我在商场上的价值。若要使我的价值倍增，我必须加倍努力。　
　实训目标56　应对“价格太高了”　157　　实训目标57　应对“我再考虑考虑”　161　　实训目
标58　应对“过段时间再来找我”　163　　实训目标59　应对“我想再了解一下”　165　　实训目
标60　应对“我没钱”　166　　实训目标61　应对“我很满意目前的供应商”　168　　实训目标62
　应对“我需要老板同意”　171　　实训目标63　应对“我得和⋯⋯商量商量”　173　　实训目
标64　应对“我对你们的产品没兴趣”　174　　实训目标65　应对“先把资料放在这儿吧”　177　
　实训目标66　应对“以后再合作吧”　178　　实训目标67　应对“你就是干推销的吧”　181第九
章　巧解疑，妙语化解客户疑惑　183　　神话中，造物主创造树中之王橄榄树需要100年的时间，而
洋葱经过短短的九个星期就会枯老。我不留恋从前那种洋葱式的生活，我要成为万树之王——橄榄树
，成为现实生活中最伟大的推销员。怎么可能？我既没有渊博的知识，又没有丰富的经验，况且，我
曾一度跌入愚昧与自怜的深渊。答案很简单：我不会让所谓的知识或者经验妨碍我的行程。造物主已
经赐予我足够的知识和本能，这份天赋是其他生物望尘莫及的。　　实训目标68　巧用反驳法　183　
　实训目标69　抓住客户表示异议的信号　185　　实训目标70　“但是”处理法　187　　实训目
标71　认同客户的意见　189　　实训目标72　声东击西，转移客户注意力　191　　实训目标73　自
问自答巧释疑　193　　实训目标74　将反对意见转化为独特卖点　194　　实训目标75　以退为进，
迂回应对客户异议　197　　实训目标76　有理有据，让客户不要犹豫　198第十章　懂说服，轻松赢
得销售订单　201　　对金钱不加节制的热爱，毫无疑问会成为“万恶之源”。但金钱本身，如果使用
得当，不仅是家中得力的帮手，而且可以给我们和他人带来幸福与满足，同样也能使拥有金钱的人大
大开拓人类幸福和影响力的范围。对金钱的渴望无所不在，只要拥有金钱的人也能够承担金钱的责任
，使金钱成为人类的朋友，没人可以指责它。　　实训目标77　尊重客户，赢得订单　201　　实训目
标78　化解客户的苛刻要求　203　　实训目标79　数字动人心　205　　实训目标80　成功引导，让
客户在不知不觉中接受你　208　　实训目标81　引导客户接受高价　211　　实训目标82　向客户“
下保证”　215　　实训目标83　说服也需适度“冷处理”　217　　实训目标84　充当客户的好顾问
　219　　实训目标85　使客户对产品保持100%的信心　221　　实训目标86　用合理化建议赢得客户
青睐　223　　实训目标87　鲍威尔说服术　225　　实训目标88　巧妙营造欲购从速的氛围　227下篇
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我新生命的成长。在成为最伟大的推销员的路上，我绝不浪费一天的时间，因为时光一去不返，失去
的日子是无法弥补的。我也绝不打破每天阅读的习惯。事实上，每天在这些新习惯上花费少许时间，
相对于可能获得的愉悦与成功而言，只是微不足道的代价。　　实训目标89　让客户感受到利益所在
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　　我终于知道，只要我一心一意向着一个目标稳步前行，百折不挠，就一定不会失败。这就好比用
玻璃聚集起太阳的光束，那么即使在最寒冷的冬天，也可以燃起火来。最弱小的人，只要集中力量于
一点，也能得到好的结果；相反，最强大的人，如果把力量分散在许多方面，那么也会一事无成。小
小的水珠，持之以恒，也能将最坚硬的岩石穿透；相反，湍流呼啸而过，了无踪迹。我将留下我的踪
迹，让世人知道我曾经来过。我将全力以赴地完成手边的任务。　　实训目标103　深层挖掘客户需求
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章节摘录

我绝不允许自己心胸狭隘，我要与人分享，使它成长，温暖整个世界。我要用全身心的爱迎接今天。
从今往后，我要爱所有的人。仇恨将从我的血管中流走。我没有时间去恨，只有时间去爱。现在，我
迈出成为一个优秀的人的第一步。有了爱，我将成为伟大的推销员，即使才疏智短，也能以爱心获得
成功；相反，如果没有爱，即使博学多识，也终将失败。我要用全身心的爱来迎接今天。    “卖商品
不如卖自己！”这是亚洲成功学大师陈安之先生的一句名言。意思就是：销售，首先要销售自己！国
内外无数成功与失败的销售事例告诉我们，销售成败主要不在于产品的魅力，而在于销售人员本身的
魅力。形象良好的销售人员在给客户提供周到服务的同时，也能给客户带来美的享受。从这个角度来
说，销售人员的自我形象关系到整体的服务质量，是一个不可轻视的问题。    美国商人希尔在创业之
时，就意识到良好的形象对人际交往与成功办事的作用。为此，希尔省吃俭用定做了三套西装，以及
一整套质地良好的衬衫、领带等。    每天早上，他都会身穿一套新衣服，在同一个时间，同一条街道
，同某位富裕的出版商“邂逅”，希尔每天都和他打招呼，也偶尔聊上一两分钟。这种例行会面大约
进行了一星期后，出版商开始主动与希尔搭话，并说：“你看起来混得相当不错。”    接着，出版商
就想知道希尔从事哪种行业。因为希尔身上表现出来的极有成就的气质，再加上每天一套不同的新衣
服，已引起出版商极大的好奇心，这也正是希尔所期望的。于是，希尔很轻松地告诉出版商：“我在
筹备一份新杂志，打算在近期内出版，杂志名称为《希尔的黄金定律》。”出版商说：“我是从事杂
志印刷和发行的。也许，我可以帮你的忙。”希尔就等着出版商说这句话呢，他终于成功了。    发行
《希尔的黄金定律》这本杂志需要的资金至少在3万美元以上，而其中的每一分钱都是从漂亮衣服所
创造的“幌子”上筹集来的。    通常，人们对那些服饰整洁、气质高雅的人会给予更多的尊重和优待
，因此作为销售人员，为自己塑造一个良好的形象是非常重要的。    在销售过程中，为了有效地推销
自己，进而成功地推销商品，销售人员应注意如下着装要求。    1．保持干净整洁，自然洒脱。衣着整
齐清洁所表现出的人格力量，远比衣着的时髦昂贵来得重要。    2．公司有统一着装要求的，应符合公
司规定，但应注意服饰的清洁，不能有任何的污垢，工号牌要佩戴工整。    3．注重服饰的协调，合适
的穿着打扮不在奇、新、贵上，而在于你的穿着是否与你的年龄、体型、气质相协调。    4．尽量与所
卖商品的档次、定位相符，才能更好地贴近顾客，尤其是当你销售的是面向特定顾客群的商品。如所
销商品主要顾客群是白领，应体现高雅气质，面向新贵一族的，则可略显新潮，但不可太过。    5．避
免过于突出，不穿奇装异服。服装首先是一种社会符号，选择整洁、雅致、和谐、恰如其分的服装可
以表现人的自尊和责任心，而失度的、奇异的服装会使人失去自尊和社会责任感，并给消费者造成很
不好的视觉感受和心理反应。    推销员是否具备完备的推销知识体系，关系到他们心理素质的发挥和
整体素质的提高，并且直接影响其工作业绩。    “你的产品是卖给谁的？”    “你真的了解你所卖的
产品吗？”    “你的产品和市场上同类的产品相比，有什么样的优势？”    “客户为什么要选购你的
产品，你的产品能给客户带来什么样的核心利益？”    作为一名推销员，在展开销售工作之前，你能
很清楚地回答上面的问题吗？其实，推销员未必明晰自己所推销产品的每一个细节，一个完整的产品
需要我们从多方面进行研究。因此，推销员应完备推销知识体系，帮助客户解决问题，而不是单纯地
介绍产品。    郑州某机械设备厂生产一种圆锥推力轴承，推销员小李准备把轴承卖给广州某汽车制造
厂，但多次联系都被拒绝。最后，小李了解到该厂正准备与河北一家轴承厂合作，引进其生产的圆锥
向心轴承。在了解详细情况之后，小李再次拜访了该厂主管技术的负责人，向其详细介绍了他们厂生
产的圆锥推力轴承与向心轴承相比在性能上的区另q，在生产技术上的革新以及能降低多少成本。在
小李诚恳的介绍下，该厂终于答应与其签订50万元的合同。    在上述案例中，小李能够说服客户、打
动客户的原因在于其掌握了丰富的产品知识，清楚自己产品的优势。其实，不管推销什么产品，最终
的目的都是让对方尽可能完整地接受自己的产品。P3-5
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编辑推荐

身处这个人才辈出的推销行业，你是否还在为自己平庸的业绩发愁？在推销产品前，该如何把自己先
“推销”给客户，在第一时间获得客户的认可？如何巧妙地解答客户的困惑，消除客户的各种疑虑？
如何抓住大客户，赢得惊人的销售业绩？在面对挫折和失败时，该怎样保持精神上的愉悦而不被打倒
？你知道世界上那些最伟大的推销员成功的秘诀是什么吗？那就是：保持自信、琢磨客户、巧妙说服
、促进成交。现在就来与他们一起分享成功的实战经验，强化自我，也许下一位“世界上最伟大的推
销员”就是你！

Page 9



《世界上最伟大的推销员》

精彩短评

1、对于初入销售的新人很有帮助
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