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前言

　　销售工作是最容易创造奇迹的黄金领域，一位销售大师曾经说过：“只要具备了成功销售的能力
，你就拥有了白手起家成为亿万富翁的可能。
”　　世界著名的营销火师乔·吉拉德15年的汽车销售生涯中，他以零售的方式销售了13001辆汽车，
其中有6年平均年售汽车1300辆，而且全部是一对一销售给个人的。
他也因此创造了吉尼斯汽车销售的世界纪录，他所取得的销售成绩至今令销售业界仰慕。
他本人被称作“世界上最伟大的销售员”！
　　销售市场在我国也正值高速成长时期，市场的前景和“钱”景无疑令人心动。
　　但是随着市场竞争加剧和国
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内容概要

本书是成功销售经验的智慧库。
本书集国内外卓越销售员销售经验、技法之大成，既有乔·吉拉德等销售宗师的真知灼见，更有一大
批国内销售高手提供的成功锦囊！
    阅读本书，使你踩在巨人的肩膀上，少走弯路，迅速提升技能！
    本书是销售业务的百宝箱。
重点突出“新”和“全”，内容全面而实用！
    塑造自身形象的技巧、说服客户的技巧、与客户沟通的技巧、展示与介绍产品的技巧、回答客户异
议的技巧、建议客户购买与促成交易的技巧和售后跟踪服务的技巧，涵盖销售业务的方方面面。
    本书是销售技能提升的金钥匙。
    书中配有情境模拟和大量实景案例，有助于销售员深入领会，快速吸收。
    掌握了销售要领，就能最大限度地减少碰壁次数，在最短的时间内以最有效的方法挽救可能流失的
订单。
    销售员不仅要用“脚”去“做”，更要用“脑”去“做”。
    本书能让销售员站在客户的角度上换位思考问题，给销售员以思考与回味的空间和余地，从而避免
“推销综合征”，使销售员从根本上理解销售的本质，提升销售境界。
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章节摘录

　　第1章　战胜自己才能征服客户——销售员的基础心理素能　　010　学会“享受”拒绝　　世界
上最能实现自我梦想、最有机会成为亿万富翁的行业，业务销售员绝对勇夺前三名。
但也别忽略了，成功与挫折其实是一体的，没有种种困难的麽练，也无法成就璀璨的人生！
　　在中国的语言啭，你可知有哪个字眼比“不”更加伤人呢？
如果你从事销售工作，做出10万元业绩与做出25000元业绩有什么差异呢？
这其中的差异就在于怎样能不困别人的拒绝而却步。
优秀的销售员往往是遭受拒绝最多的人，他们能调整好自己的心态，控制自己脑子的正常运
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