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前言

从前，有一名推销员，他以能够向任何人卖出任何东西而出名。
    据说，他已经卖给过牙医一支牙刷，卖给过面包师一个面包，卖给过盲人一台电视机，卖给过死人
一块墓地⋯⋯总之是越传越神，越传越离奇。
    正所谓“人怕出名猪怕壮”，一次，不知道什么原因，他在路边推销产品的时候被警察抓了去。
到了警察局之后，警察们轮番上阵，盘问了他十多个小时，让他老实交代：究竟是怎样欺骗广大无知
群众的。
    结果，他第二天就被无罪释放了。
临出警察局之前，他还卖给了盘问过他的警察们两台洗碟机、三部吸尘器、五把电吹风。
    这件事后来被媒体传得沸沸扬扬，这名推销员的身价也是扶摇直上。
随着业务越做越大，他明显感觉在国内已经不能痛痛快快地施展手脚了，于是，他买了一张三折的机
票，只身一人到了纽约。
    虽然他在国内已经是业内翘楚了，但来到了美国一切就得从零开始。
于是，他开始在纽约街头推销气球。
    他卖气球也有一个诀窍：每当生意稍差的时候，他就放出一个气球。
这样，当气球在空中飘浮时，就会有一群顾客重新聚拢过来，他的生意又会火一阵子。
并且他每次放的气球都是不同的颜色，起初是白的，然后是红的，接着是黄的⋯⋯    过了一会儿，一
个黑人小男孩拉了一下他的衣角，望着他说道：  “先生，我能不能问你一个问题呢?这个问题，从你
放飞第一个气球我就想问你了。
”    “好的，你问吧。
”    “嗯⋯⋯如果⋯⋯如果你放飞的是黑色的气球，它是不是也能像其他气球那样——一直上升呢?” 
  这名推销员看了一下这个黑人小男孩，以一种同情和理解的口吻说：  “孩子，使气球飞上蓝天的是
它里面所装的东西，不是它外面染的颜色。
”    任何一个行业，都需要有推销员来宣传、推销自己的产品或服务。
正所谓“除非营销发生，否则什么都没有发生”，对于任何一家公司来说，它唯一的老板就是客户。
如果客户不买你的账，你所有的员工(上至董事长，下至保洁员)都会被炒鱿鱼!    推销员的巨大作用，
由此可见一斑。
既然推销员是如此重要，那么对于一名推销员来说，什么又是最重要的呢?    就像故事当中的那名推销
员所说，不管事物的外表如何，内在才是关键，才是决定性因素。
所以，对于推销员来说，要想尽快抓住客户、签下订单，最重要的就是你内在的素质。
因为，向客户推销产品，首先是推销你自己。
    现在，市面上关于营销方面的书数不胜数，但大部分都是针对企业管理者、从非常“宏观”的视角
来讲的。
比如美国营销战略大师杰克·特劳特和阿尔·里斯合著的《定位》，书虽然很好，但对于一名普普通
通的推销员来说，能有多大帮助呢?可以说是微乎其微，因为你没在那个位子上，你不在管理层——不
在其位，不谋其政。
    而我们这本书的定位，就是每一个“进千家门，看千张脸，猜千人心，说千种话”的、为了自己的
生活而整日奔波忙碌着的、普普通通的推销员。
    所以在这本书当中，我们看不到那些高屋建瓴、提纲挈领，而又总让人感觉华而不实的理论、概念
、噱头。
这本书的切人点，就是我们每个推销员每天可能遇到的状况和问题，就是平实无华但却真切实在的、
每个推销员每天都在过的推销生活：市场调查、电话预约、拜访客户、产品介绍、操作演示、签下订
单⋯⋯
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内容概要

　　
永远不要表现得“像一名推销员”！
接近客户的30秒，决定了营销的成败：要有一个漂亮的开场白！
客户的拒绝将带来销售，只要你处理得当！
60秒成为营销之王!
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书籍目录

第一章　找准你的角色：推销员
　1．营销，是价值的传递
　2．除非营销发生，否则什么都没有发生
　3．世界上没有不好的产品，只有不好的推销员
　4．传递出你的价值：推销自己，谋取理想职位
　5．跟营销谈个恋爱
第二章　抢人心胜于抢市场
　1．营销之战，攻心为上
　2．营销“窥心术”：洞察客户内心的真实需求
　3．摸清客户的购买动机
　4．爱的攻心术
　5．卖“结果”，不要卖“产品”
　6．“变性”万宝路：将你的产品“钉人”消费者的心中
第三章　一分钟俘获他的“芳心”
　1．营销的七个步骤
　2．你没有第二次机会去塑造美好的第一印象
　3．感化力：无法抗拒的人格魅力
　4．30秒接近客户：有效开场白
　5．用开场白抓住你的客户
　6．像追女孩儿一样接近客户
第四章　与客户相处的技巧
　1．永远不要表现得“像一名推销员”
　2．与客户相处的时间艺术
　3．营销现场：欲擒故纵计
　4．透过身体读懂他的心
　5．“温柔的一刀”
　6．“刀”可伤人，亦会伤己
第五章　提升篇：沉默与表达的艺术
　1．懂得适时闭嘴，也是一种口才
　2．营销，是沟通的艺术
第六章　终结篇：60秒成为营销之王
　1．没有关系，就没有销售
　2．与客户建立牢不可破的关系
　3．不为失败找借口，只为成功找理由
　4．销售，从被拒绝开始
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章节摘录

版权页：这就要求你在奉承和过分勇敢之间，选择一种恰当的方式。
如果你在接近一个人时戴着帽子、嘴里叼着雪茄或手里的烟还未熄灭，或者呼吸时满嘴酒气，走路时
大摇大摆、表现出身体的不适，或者表现出对客户缺乏起码的尊重，所有这些都会让你吃到苦头的。
没有谁喜欢一个推销员那种自我贬低的态度，畏首畏尾、奉承、抱歉的态度只会使自己失去尊严和自
信。
如果推销员在接近客户时，表现得就好像是期望被踹上一脚一样，那他的期望很可能会得到应验。
它可能以生硬的拒绝、冷落怠慢，或者礼貌地请你走开的形式出现，可以肯定的是，这些不自信的行
为注定会让你吃闭门羹。
所以，如果你去拜访一个客户，你就要在他面前表现得勇敢、果断，而不是给他留下一个懦弱的印象
，从而阻碍你目标的实现。
即使他拒绝给你订单，你也要迫使他尊重你，让他因你高贵刚健的外表、不卑不亢的气质而佩服你。
没有人会愿意和一个他打心眼里看不起的人做生意，我们一定要展现出自己的自尊和自信。
总之，你的态度、、精神状态以及个性，都决定着你推销的成败，你必须注意自己的言行举止、神态
表情。
（2）推销你的形象我们都知道，推销的内涵是推销自己。
但一个推销员与客户首次接触时，交流的时间一般都不会很长，要在有限的时间内，使客户对你和你
所推销的产品有所了解并非易事——他看不到你的内心，更看不到你的产品可能为他带来的利益，他
所能看到的，只是你的外在形象。
在这个市场营销“泛滥成灾”的时代，人们往往对推销员有着不同程度的抵触情绪，因此，一个优秀
的推销员首先要考虑的是如何打消客户的抵触心理，想办法与客户接近。
要接近客户，就必须懂得推销自己。
而推销自己，首先就应该对自己的形象精雕细琢——推销自己的关键，就是推销自己的形象。
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编辑推荐

　　在这本《快速成交：一分钟抓住客户的营销妙招》当中，我们看不到那些高屋建瓴、提纲挈领，
而又总让人感觉华而不实的理论、概念、噱头。
这本《快速成交：一分钟拽住客户的营销妙招》的切人点，就是我们每个推销员每天可能遇到的状况
和问题，就是平实无华但却真切实在的、每个推销员每天都在过的推销生活：市场调查、电话预约、
拜访客户、产品介绍、操作演示、签下订单&hellip;&hellip;
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