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前言

　　一切奇迹都要靠自己创造。
　　推销，是现代商业活动中的一部分，它是整个市场赖以运作的相当重要的环节。
如今人们不再简单地将推销等同于夸大与欺骗，更多的，推销被看作是一种能力和艺术。
的确，要将东西卖出去也许并非是最困难的，困难的是让客户与推销员保持友好、信任的关系。
　　真正意义上的推销，不仅是商品的推销，还包括自我的推销，不仅要让客户喜欢你的东西，更要
让客户喜欢上你。
　　如果你想从事推销行业，那么你不可不知道乔.吉拉德，一位伟大的推销员，一位推销神话的塑造
者，同时也是一名普通的汽车推销员，他的推销技巧
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内容概要

推销中最为困难的就是如何让一个个陌生人变成你忠实的客户。
本书正是全面总结分析了吉拉德的推销技巧之后，系统地整理出乔·吉拉德的推销思想，运用浅显生
动的语言向推销员讲解推销中的重点。
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第一章  向每一个人推销你自己　名片是成功的开始　递接名片的学问　首先推销自己　正确认识自
己　学会与人打交道　留下良好的第一印象　穿着一定要得体　穿着有讲究　形象大方得信任　姿态
端正印象好　推销礼仪显诚意　推销礼仪三支点　行为举止合礼仪　向客户推销人品　用真心感动客
户　笑是最好的技巧　每天认识四个人　关心你的客户　永远替客户着想　真诚地赞美客户　别让自
己“讨人嫌”　记住客户的名字　尊重你的客户　再让客户注意你　有意与无意之间　吸引客户的方
法　向客户馈赠礼品　选择礼物要合适　馈赠礼品的要求第二章  用热情为你的成功护航　为什么选
择销售作为职业　培养你的第二天性——自信　培养属于你自己的信念　拥有坚定的信念　保持住你
的热情　自信是成功的第一秘诀　坚定自己的信心　你对自己、对成功有多强的信念　如何培养自信
心　阻碍你成功销售的心态　学会承受痛苦的改变　培养良好的习惯　设定目标，成为专业的销售人
员　使工作目标化　设定有效的目标　确定实现目标的步骤　致力于实现你的目标　精通自己所销售
的产品　了解产品的内容　如何精通产品或服务的知识　学习成长累积身价　保持乐观，时刻微笑
　13条如何保持乐观的建议　恒心与毅力　执著，向着成功第三章  勇敢敲开客户的门　你在恐惧什么
　重新建立自信　如何利用信心增强自己的说服力　如何在残酷的环境中保持自信　采取行动，挖掘
自身潜力　消除自卑意识　正视失败与拒绝　突破自身的局限　对待失败的态度　仅仅重视那些你将
实际去做的事情　客户为什么会拒绝　巧妙应对客户的拒绝　不要被一块牌子吓倒　即使在拒绝中也
有快乐第四章  就这样发现客户　寻访新客源　不断地建立客源　何为陌生行销　陌生行销的正确心
态　采用合理的方法　行销需要充分跟进　如何在展览会上取得成功　实施展会推销计划　在联谊会
中结识更多准客户　联谊注意事项　个人观察法　地毯式访问法　经常性地进行市场咨询　请你的客
户给你介绍客户　寻找合适的“推销助手”　寻找有影响力的人物第五章  培养潜在客户　了解250定
律的真谛　什么是潜在客户　找寻潜在客户的重要性　寻找潜在客户的原则　培养潜在客户的六个细
则　搜寻潜在客户　准确判断潜在客户　老客户永远都是潜在客户　如何确保老客户　抓住“机会”
联系　保持在潜在客户视线内　多为客户做好事　与非客户交朋友　实践五步原则　从公司资源中搜
寻潜在客户　从外部资源中搜寻潜在客户　利用“有望客户”　增加潜在客户的涵盖率　搜寻潜在客
户的一般方法　寻找潜在客户的渠道　潜在客户必须多方寻找　建立潜在客户档案　调查潜在客户的
资料　做好客户管理　客户管理概述　建立客户资料卡　最佳、最差客户分析　制定潜在客户开发计
划　制造你的宣传大使第六章  吸引客户的诀窍　好的开始是成功的一半　创造性的开场白　推销中
要遵守原则　推销中的自律原则　推销中的切境原则　推销中的适度原则　推销中的有效原则　推销
中的服务原则　学会尊重与自尊　得体大方的言谈　令人愉悦的气质　推销需要懂得礼节　了解客户
才能打动客户　有吸引力的提问　用谈话抓住客户　针对需求，明确定位　了解非信息的运用　示范
是最有力的证明　让客户参与商品操作　掌握推荐的妙用　以把握成功的机会为目标　在提问之前要
考虑一下第七章  有效倾听的技巧　学会聆听　倾听也是一门艺术　良好的倾听是推销中的一大“法
宝”　掌握娴熟的倾听技能　利用倾听发觉客户的需求　在倾听中达到目的　积极地询问　开放式询
问　闭锁式询问　询问的辅助语言　积极地倾听　用信号表明你有兴趣　检查你的理解力　倾听的原
则　倾听的技巧　适度沉默　适当恭维　适时强调　尊重对方　交谈中应避免的弊病　听力障碍及其
应对第八章  电话营销的策略　约见客户之电话策略　电话营销全程策划　留心捕捉购买信号　怎样
用电话推介产品　电话处理异议　正确的电话沟通方式　必要时紧追不舍　与客户增进感情　电话推
介中可能出错的方面　从产品创新的角度引发客户购买兴趣　如何推销价格优惠商品　强调产品的信
誉　如何推销抢手货　引发好感与好奇心　运用迂回的方法达到目的　对待拒绝的方法第九章  书信
推销的方法　约见客户的书信策略　写信的步骤　电传的应用　传真与信件的结合　电子邮件的应用
　经典范例第十章  真正的销售始于售后　趁热打铁，巩固成交　生意做成后要做的六件事　推销要
与服务相配合　真正的销售始于售后　建立稳定商业联系的重要性和必要性　保持与客户的定期联系
　如何与客户保持联系　售后服务是推销的延续　加强你的售后服务　提高你的服务品质　如何改善
服务品质　客户不满意的服务分析　与客户联络感情　妥善处理客户投诉　及时提供产品资料的最新
情况　处理好与老客户的关系　如何使新客户转化为老客户　搞好与老客户的关系　怎样留住老客户
　照顾你的客户　成交后回收货款　“谢”出来的生意　制定客户优惠制度　永远不会结束
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章节摘录

　　每个人都希望自己完完全全地被接受，希望能够轻轻松松地与人相处。
其实，这有很大一部分取决于你自己。
你善于接受别人，别人也容易接受你；你对客户种下的是爱和真诚，你所收获的也是客户对你的爱和
真诚。
　　在推销界，有一种说法：“先接受下来。
”意指在推销过程中，有时候，对方说的话、做的事，即使是无论如何也不能接受的，推销员仍然可
以对他表示理解，表示有接受他的“感情”，这种感情本身也是一种“接受”。
有了这个前提，再陈述情况，说出理由，讲明道理，从而使问题得到解决。
　　要想做一名优秀的推销员，在与客户交往中千万不
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