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前言

　　“把梳子卖给和尚”、“把冰卖给爱斯基摩人”等故事想必大家都听说过，或许有人会说，这些
故事距离自己太遥远，其实不然。
现实中，有许多优秀的销售人员凭借高超的销售技能不断演绎着“把梳子卖给和尚”、“把冰卖给爱
斯基摩人”的销售奇迹。
　　罗马不是一天建成的，销售奇迹也不是依靠一时冲动实现的。
要想成为优秀的销售人员，就要发挥自己的特点，掌握正确的销售方法，才能不断提升销售业绩，最
终走向成功。
　　优秀的销售人员懂得在每个销售阶段应采用的技巧和方法，做好每一笔生意，认真对待每一个客
户。
技巧和方法可以在实践中不断总结而得到，而不幸的是大部分的销售人员在遭遇挫折后，伤心地离开
了销售岗位。
　　本书力图让每一个一线销售人员能在较短的时间内学会有用的销售技巧和方法，只要有效地掌握
了销售要领，就能最大程度地减少碰壁次数，在最短的时间以最有效的方法挽救即将流失的订单。
　　许多销售人员都自诩为战士，能在没有硝烟的战争中横冲直撞。
销售人员有必要在每天工作结束后、睡觉前仔细研读本书，带着理性自问：“今天我碰见的客户到底
在想什么？
明天我该如何做？
”战士只有在带械上阵作战之前，对战略、战术、防止对手攻击的方法了然于胸，沉着冷静地应对一
切意外和突变，才能在没有硝烟的战场中百战百胜。
　　本书就是告诉你如何占据天时、地利和人和这三项优势。
　　销售员的工作是繁忙而紧张的，他们没有时间也没有精力去研究那些枯燥的销售教科书。
本书适合每一个繁忙的销售人员阅读，本书的每一章分为入门导读、销售知识和成功法则三个部分。
入门导读部分由故事构成，目的在于引发读者进一步阅读的兴趣并引导读者思考，读者可以带着好奇
心进一步阅读第二部分——销售知识。
第三部分成功法则将销售知识提炼出简单的几句话，以箴言的方式出现，便于读者记忆学习。
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内容概要

你总被客户拒绝吗？
你给客户打电话时冷汗直流吗?你知道怎样与客户有效沟通吗？
你知道何时是最好的签单成交时机吗？
本书可以成为那些被这些问题困扰的销售新人的助手和参谋。
全书主要介绍了销售心态的修炼，沟通、面谈、处理拒绝和促成交易的销售实战技巧，销售技能提升
的新方法等。
作为销售新人的必备工作手册，定能助你成为超级业务员！
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章节摘录

　　带上你的勇气去推销　　克里曼特·斯通生于美国一个并不富裕的家庭。
他16岁时便开始帮母亲推销保险，获得了意想不到的成功，但却被勒令退学。
斯通坚持自学，后曾进入大学学习法律。
　　初中毕业升高中的那一年，斯通在暑假帮母亲去推销保险，那年他才16岁。
按照母亲的指点，斯通来到一幢办公楼前。
他不知道该怎样开始推销，徘徊了一阵后，他有些害怕了，想打退堂鼓，毕竟他还是一个未成年的孩
子。
回忆这一段经历时，斯通说：“我站在那幢大楼外的人行道上，不知道该怎么做，更不知道自己能不
能将产品推销出去⋯⋯我一面发抖，一面默默地对自己说：‘当你尝试去做一件对自己只有益处、而
无任何伤害的事时，就应该勇敢去做，而且应该立即行动。
’”　　于是斯通毅然走进了大楼。
他想，如果被赶出来，就再一次壮着胆进去，决不退缩。
斯通没有被赶出来，而且那幢办公楼的每一个房间他都进去了。
在这间办公室遭到拒绝，他便毫不犹豫地去敲开下一间办公室的门，不断地劝说人们买他的保险。
　　斯通几乎跑遍了整个办公楼内的所有办公室，终于有两位职员买了保险。
两个客户算不了什么，但对斯通来说，意义远不止成交了两笔生意，这是他在推销保险方面迈出的重
要的一步。
同时，他还学到了该怎样去克服心理障碍，以及向陌生人推销的方法。
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