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内容概要

作为一名成功的房地产销售人员，拉尔夫R罗伯茨在他的职业生涯中创造了一年销售600多套房产的记
录，这个记录比行业平均水平高出上百套！
在《像巨人一样走路像狂人一样销售》中，这位极具传奇色彩的销售精英将会为你揭开他取得惊人业
绩的成功秘诀。
    拉尔夫R．罗伯茨也曾经像所有的销售员那样每天为业绩而奋斗，但是自从他采用了七步销售法之
后，他便开始迅速变身为不同凡响的成功人士。
现在，他将带领你重温成功的历程，告诉你如何调整出积极的心态，保持企业家般的冷静，得到别人
更多的推荐，提升人际关系的技巧。
    如果你想掌控成功销售的艺术，本书将帮助你提升技巧、优化过程，更快地取得成功。
在销售这个行业，只有成功和失败两种可能性。
在通往成功的路上，你要学会“像巨人一样走路，像狂人一样销售”。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<像巨人一样走路像狂人一样销售>>

作者简介

拉尔夫R.罗伯茨，美国顶尖的房地产销售精英之一，在房地产销售及预防房贷诈骗事件方面享誉盛名
，同时也是位著名的演讲家、销售导师及咨询专家。
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事那里获得反馈  从客户那里获得反馈  询问你的老板  为需要改善的领域排序  撰写伙伴计划  会见你的
伙伴  在基本问题上保持意见一致  让彼此保持良好的状态  检查彼此的成绩  为成功喝彩  你的清单第四
章  停止打猎  开始耕耘  选择你的土地  选择熟悉市场的益处  仔细考察  了解你的土地  滋润土地  为未来
的生意播种  建立数据库  保持联络  赠送有纪念意义的礼品  支持你所在的社区  猎人向农夫的安全过渡 
你的清单第五章  满足市场多样化的需求  开发不同地区的客户  识别不同年龄群体的差异  最伟大的世
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招聘你的第一位助手  每个人至少需要一位助手  为何犹豫  积跬步，行千里  增加助手  该雇用什么样的
人  全职助手抑或远程助手(VAs)    找就找最好的  招聘切勿匆忙  赋予具分量的头衔  培训他们、信任他
们  厚薪留人  善待助手——他们也是人  你的清单第七章  流水线销售  将任务分解  识别工作的几大环
节  将各环节分解成任务  将任务分解成步骤  分配任务  跟踪交易：案例一则  绿文件夹、红文件夹  让
我解脱  体系助你拓展事业  制订工作计划，按照计划工作  开始改变  你就是事业，而非雇员  虽不完美
，但也不错  你的清单第八章  开启你的“神奇一小时”  “神奇一小时”的起源  目标：树立口碑  切勿
销售  拒绝打扰  作出承诺  准备计数单  说做就做  让自己无路可退  将“神奇一小时”应用于其他工作
中  专注于高产能工作  你的清单第九章  抢先一步“约会”潜在客户  达成交易需要5～7次的接触  万全
措施  潜在客户的来源  将潜在客户分类  占先的重要性  邮件营销  启动邮件营销  发送简讯  寄送问候卡
、礼品和其他小东西  给邮件接收者选择退出的机会  坚持不懈  你的清单第十章  无所顾忌地自我营销  
重点是自己  全面且坚持不懈  全面  坚持不懈  发掘你独特的品牌焦点  设计诱人的营销包  定期发布新
闻稿  准备新闻稿  发布你的新闻稿  善用网络  制造免费且正面的媒体宣传  让自己受到记者的关注  在
社区里建立良好形象  投资于付费广告  通过工作及个人关系网进行营销  通过工作关系网进行营销  发
现关系网中蕴含的机会  相互推荐  通过现有客户推荐自己  你的清单第十一章  “博”出你的信誉度  有
关博客的基本知识  选择风格和设计模板  凝聚人气  了解两大要素  免费试用博客  选择博客服务器和平
台  免费托管平台  用全程解决方案将大事化小  在独立平台上“自给自足”  利用远程服务使二者兼得  
远离广告诱惑  提高搜索结果排名  发布新内容时添加关键词或关键句  在博客文章中增加搜索引擎优
化(SEO)标题标签  增加相互链接  在博客名录中注册你的博客  为别人的博客贡献出自己的力量  你的清
单第十二章  进行社群媒体营销  社群媒体的构成  社群媒体营销的利弊  善用社群媒体营销  你的清单第
十三章  创建并维护你自己的网站  拥有自己的域名  规划你的网站  雇用专业的网络设计员  推广你的网
站  你的清单第十四章  摆脱销售低迷的状态  对自己负责  找到变化之所在  设定目标和奖励措施  近朱
者赤  关注基本问题  拿起电话  弃旧迎新  加大营销力度  跟随顶尖销售人员或是雇用一位销售导师  现
在就开始  为今天的事业、明天的事业、未来的事业而努力  你的清单第十五章  建立并管理你自己的销
售团队  何为销售团队  牙医带来的启示  销售团队的益处  明白自己何时需要一支团队  草拟团队成员名
录  让你的销售团队保持良好状态  磨炼你的团队管理技巧  你的清单第十六章  “你被解雇了！
”“解雇”差劲的客户  识别出你的最佳客户  留住最佳客户  他们对你失望不是你的错，原因在我  增
加最佳客户  你的清单  活到老，学到老  参加行业会议  阅读行业新闻或报道  读一本书  听有声书  上课  
探索新技术  听取导师或教练的意见  传递善言  你的清单第十八章  “合”出你的无限成功  挖掘商业伙
伴关系的增效力量  与人合伙，跨越鸿沟  成功合伙的三个步骤  草拟合伙协议  建立组合商业合伙关系  
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你的清单第十九章  善用远程助手(VAs)  何为VAs    经验丰富的VAs能为你做什么    设计产品特性简介
和卡片  执行邮件营销任务  更新网站或博客  管理潜在客户  管理电子邮件  管理交互式语音应答(IVR)
系统  为客户购买、预订礼品  管理你的想法，并将最好的想法付诸实践  表达谢意，接收谢意  更新你
的日程安排  拥有VAs的优势  如何知道自己需要VAs    分配给VAs的工作  找一位合格的、有经验的VA  
从VAs那里收集信息  为VAs提供关键信息  与VAs交流  时代在变，你也需顺时改变  你的清单第二十章  
创造利润：让自己担负起利润创造者的责任．  拥抱改变  客户购买产品的改变  客户购买方式的改变  
行业的变化  将问题视作机遇  远见  记录效果  保持稳健从容  最后的几点建议  你的清单
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章节摘录

　　将自己变成顶尖的职业销售人员的第一步，就是要使自己像个企业家一样思考问题。
企业家会为自己设定目标，然后找到方法去实现目标；即使他供职于一家像百货商场或是汽车行一样
的大型企业，企业家仍旧是一个独立的实体。
　　作为一个企业家，意味着你需要决定自己的工作日程安排。
你需要自己建立并维护客户群，自己去购置一些技术产品&mdash;&mdash;如计算机或一个无线设备（
如黑莓手机等），以及创建自己的网站或是博客等。
你需要自己制作一些营销用具，即使那只是一张发给客户的简单的感谢卡。
　　作为一个企业家，还意味着你要设定自己的财务目标。
这些目标独立于老板为你设定的目标，它需要传达出你在一年、五年和十年中如何发展的信息。
这些目标可以包含一些详细的清单，比如一幢新房子或是一辆新车，抑或写明了你想要退休的具体日
期。
现在，你的工作变成了实现这些梦想的手段。
　　这些基本的思想和态度可以说是这本书中最重要的东西。
即使你无法理解其他事情，也要把这一条搞清楚：要像企业家而非雇员一样思考问题；要像销售人员
而非订单接收者一样思考问题。
你需要意识到一个问题：对于你自己而言，你就是一家企业，就是一家微型公司。
你可以决定这家公司的规模和成败。
即使你是为别人打工，这一点也依旧成立。
真正的销售人员就像一个独立的经济实体，它让你有权去成就任何可能的成功梦想。
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媒体关注与评论

　　拉尔夫R.罗伯茨是一位专注而富有热情的专业人士。
他是自己观点的最佳实践范本。
　　&mdash;&mdash;丹尼尔&middot;肯尼迪（Danielle Kennedy）　　《How to List and Sell Real Estate》
和《Double Your Income in Real Estate Sales》的作者，演讲人罗伯茨的这本书不仅限于销售，它也是一
本很棒的商业指南，详述了如何在重重挑战中获得成功。
拉尔夫教会我们知道自己是否已经做到井井有条、专注且目标明确。
我愿意为所有人推荐这部作品。
这是一本易读、信息翔实的好书。
罗伯茨传授的方法可以让我们真正有所成就。
　　&mdash;&mdash;卡尔S.泰勒（Carl S. Taylor） 密歇根州立大学社会科学学院教授　　销售不仅仅是
售卖产品，它是一个过程，关乎整体形象！
《像巨人一样走路像狂人一样销售》也不仅仅是一本书，它是任何与销售有关者的成功蓝图。
拉尔夫可谓是狂人大师！
　　&mdash;&mdash;奇普&middot;卡明斯（Chip Cummings） 北风国际公司CEO　　不论你是新手还
是老兵，不管你身在何种行业，每一位销售人员都可以从本书中获得新的启示。
不要错过这本书，因为你的竞争对手肯定不会错过！
　　&mdash;&mdash;兰斯N.艾弗里（Lance N. Avery） 灰狗科技公司总裁　　去年，我在销售培训上花
费了12000美元。
我完全可以通过购买这本《像巨人一样走路像狂人一样销售》就把这笔钱省下。
拉尔夫R.罗伯茨是通晓成功秘籍的销售高手，他慷慨地在这一必读指南中与他人分享了自己的秘诀。
　　&mdash;&mdash;埃里克&middot;普鲁伊特（Eric Pruitt） 房地产经纪人
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编辑推荐

　　全美第一销售高手，首度揭秘成交技巧。
　　在仅仅一年的时间中，作为房地产销售代表的拉尔夫R.罗伯茨就卖出了600多套房产，这个数字比
一般的房地产经纪人多出了几百套！
在《像巨人一样走路像狂人一样销售》中，这位传奇的销售精英。
将向你展示他独一无二的成功秘诀。
　　曾经，罗伯茨也像所有人一样。
在每一笔销售订单上苦苦挣扎，但是经由&ldquo;七步成交法&rdquo;，他将自己由平凡变为了卓越。
现在，他将引领你走入同样的职业成长路途中，告诉你如何拥有必要的积极心态、获得创业者哲学观
，以及如何挖掘到更多、更好的客户推荐，并锤炼你的团队成员的销售技巧。
  同名英文原版书火热销售中：Walk Like A Giant, Sell Like A Madman
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