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前言

有这样一个人，1929年出生在美国的贫民窟。
小时候，成天沿街卖报，在酒吧里替人擦鞋，做过洗碗工、送货员、电炉装配工和建筑承包商等，除
了在街上所学之外，几乎没有机会接受专业的教育；35岁以前，他还是个彻底的失败者，患有非常严
重的口吃，换过40个工作仍然一事无成。
在走投无路之际，他踏入了推销行业。
然而，没有人想象得到，这一个人，竟然能够在短短的3年内爬上“世界第一”的位置，并被吉尼斯
世界纪录称为“世界上最伟大的推销员”。
    他，就是乔·吉拉德。
我们来看一下这位销售大师曾经取得的殊荣：    ●人类推销史上的奇迹创造者    ●世界上最伟大的销
售大师    ●连续12年荣登吉尼斯销售冠军宝座    ●全球最受欢迎的实战派演讲大师    ●世界500强企业
精英的崇拜者    ●全球逾800万人受训于他    ●全球五本畅销书的作者    ●全球逾千万人研读过他的著
作    再让我们来看一下各界人士对乔·吉拉德的评价：    “乔·吉拉德是一个与众不同的人。
”    ——《新闻周刊》杂志    “他总能让我们认识到什么是趋向成功的态度。
”    ——海洋渔业轮船公司    “乔·吉拉德能激发人们的精神，同时给人们带来灵感和希望。
”    ——雅马哈摩托车有限公司  “热情树立风格。
”    ——电力总公司    “乔是一个真正杰出的成功者。
”    ——约翰·蒂勒公司    “乔·吉拉德对汽车行业的重要性就如同泰·库伯对棒球一样。
”    ——福特汽车公司    乔·吉拉德是极少数奇特人物之一，通过他坎坷的人生历程和他所取得的巨
大成绩，我们不难看出，乔·吉拉德是一位集智慧与勇气于一身的完美推销员。
他生于贫穷，长于苦难，却始终自强不息，不懈奋斗，虚心学习；他注重服务，始终坚持顾客至上的
原则，将客户的利益放在第一位，并一如既往地坚持诚信：在销售方法及策略上，乔·吉拉德从不墨
守成规，能够不断创新，从而在激烈的竞争中不断超越自我，最终走上销售的巅峰，成为世界上人人
尊敬的最伟大的推销员。
    《销售大师之乔·吉拉德推销思想精读全集》着重介绍这位销售大师销售的成功经验、方法及策略
，并辅以大师本人推销的实例，旨在帮助所有推销员不断提升自己的销售能力。
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内容概要

　　本书通过13个章节的精彩内容阐述，逐一向读者介绍推销大师乔?吉拉德本人在推销过程中的成功
经验、方法以及策略，并辅以推销大师本人以及其他人推销成功或者失败的案例，旨在帮助所有推销
员能不断提升自我的销售能力。
在推销过程中要始终坚持客户至上的原则，将客户的利益放在第一位，坚持诚信，不断创新，从而在
激烈的竞争中不断超越自我，走上销售的巅峰！

　　本书语言通俗、章节结构合理、层次分明、可读性强、实用性强，帮助推销员从“菜鸟”推销走
向成功，是推销从业人员的案头必备书！
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作者简介

畅销书作家
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　让客户无法拒绝
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第九章 心理博弈 ——激活客户的购买欲望
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　积极营造客户的需求氛围
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　抓住顾客的“从众”心理
　让顾客“二选一”
　让顾客亲身参与
第十章 促成交易 ——快速成交背后的9个秘密
　紧紧抓住有决定权的人
　克服成交的心理障碍
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　追随着梦想不断超越自己
　比自己的榜样还努力
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章节摘录

打造良好的第一印象    在顾客的眼中，推销员是什么形象呢？
大多数顾客会认为推销员是诡计多端、喋喋不休的。
造成顾客这种想法的原因，是顾客与推销员接触的时候，推销员没有给他们留下一个好的印象。
    因此，我们一定不能够给客户留下这种糟糕的形象。
乔·吉拉德说，当我们能够把本来处于劣势的形象改变，让它成为优势的时候，我们在竞争中就能处
于更有利的位置了。
可见，推销员的形象是很重要的。
    好的开始是成功的一半。
推销的关键是在第一时间，让客户对我们产生信任。
客户对我们的信任感，往往是通过最初的30秒建立的。
30秒我们能做些什么呢？
滔滔不绝的演说？
这样客户难免会觉得我们太急于求成了。
如果什么都不说，就不会给客户留下任何深刻的印象。
    每一个成功的推销员都深知第一印象的重要性，如果不能给客户留下一个好的印象，那么就无法引
起客户对推销员进一步了解的兴趣。
正如乔·吉拉德所说，客户是先接受推销员，之后才开始接受产品的。
如果我们无法让客户接受我们，就无法让客户接受我们推销的产品。
    第一印象如此重要，那么作为推销员，应该怎样打造我们在客户眼中的印象呢？
    首先，穿着一定要得体。
当我们接待顾客时，首先映人顾客眼中的就是我们的着装。
据调查，初次见面给对方的印象90％来自于服装。
乔·吉拉德认为，推销员最得体的服装，应该以顾客为标准，即推销员根据即将要拜访的客户的身份
，来确定自己的着装。
    一些顶尖的推销员都十分注重着装，他们根据情况的不同，根据不同的时间、地点、场合来选择相
应的服装。
如果要拜访的客户是家庭主妇或退休的老年人，那么着装就可以休闲一点，如果穿着太过高档或正式
，就会使顾客有一种距离感；如果我们拜访的客户是大公司、大企业的员工或老板，我们就应该穿着
正式一点，太寒酸地出现，生意是无法谈成的。
    着装总体的原则是：既不能过分华丽，又要得体大方。
乔·吉拉德总结为以下几点。
    1.得体    上衣和裤子、领带、手帕、袜子等最好是配套的。
    衣服的颜色不宜太过鲜艳夺目，应尽量保持大方稳重。
    大多数情况下，推销员应穿西装，或者是轻便西装。
    衣服上不要佩戴一些代表个人身份或宗教信仰的标志，除非我们能够确定拜访对象的宗教信仰。
    可以佩戴能够代表公司形象的标志，或是与产品相似的配饰，这样能够加深客户对我们或产品的印
象。
    尽量不要佩戴太阳镜或是变色镜，因为人们往往都是通过观察对方的眼睛来决定对方是否可信。
    不要穿太过潮流的衣服，也不要佩戴太多的饰品。
    可以携带一个大方的公文包。
所带的笔最好是比较高级的钢笔或是签字笔，不要使用质量低廉的圆珠笔。
    尽量不要脱去上装。
    2.讲究    对于男性推销员来说，领带是最能发挥作用的一部分。
人们往往喜欢通过领带来推测推销员的兴趣、爱好，从而判断其人品。
所以，推销员的领带既不能别出心裁，也不要过于平淡。
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根据自己的年龄、性格以及工作特点等加以选择。
    在公司里可以预备一双质地良好的皮鞋，专为拜访客户或是出差的时候使用。
除了鞋子之外，还可以在公司预备一件衬衣，如果随身穿的衣服出现褶皱或是污点，可以随时换。
女性推销员，则需要预备一双丝袜，因为丝袜是最容易破损的。
    随身携带手帕、纸巾、梳子等在日常生活中常常用到的东西，不仅是为自己准备，客户也有用得到
的时候。
    3.大方    年轻业务员，一般而言应该穿着淡雅、朴素，能够给人以稳重踏实的感觉。
如果自身性格比较内向，可以穿一些颜色鲜艳的衣服，来弥补性格方面的缺点。
    中年业务员，则可以选择款式比较新颖的服装，但要避免穿着过于高级，这样会给客户造成产品价
格非常昂贵的感觉。
    除了服装之外，还需要注意自己的言谈举止。
语速太快、语言粗俗、吐字不清、说话有气无力、吹嘘、批评、死缠烂打等都不可取，应做到落落大
方，谈吐优雅。
    4.礼仪    推销之道，礼仪为先。
礼仪，是推销的敲门砖，每一个推销员都应具备，且要应用得当。
    推销员如果不熟悉推销的礼仪，往往会造成交易的失败。
良好的礼仪是个人气质、修养、能力等内在素质的外在体现。
    推销员应掌握一些必要的礼仪。
对客户的称呼，人们现在喜欢被称为“先生”、“女士”。
在商务会谈中，要简单地做自我介绍，如果是被别人介绍，应与对方点头示意或是与对方握手；接到
别人的名片时，要用双手去接，这样表示对对方的尊重。
在商务活动中，如果有正规的宴会，在不能赴宴的情况下，要提前告知对方，并表示歉意；赴宴的话
，应该准时或提前1～2分钟人席，在餐桌上不能狼吞虎咽、边说边吃，更不能醉酒。
    虽然我们都知道第一印象没有绝对性，但是人们往往会通过第一印象来对他人作出判断。
所以，推销员应该将自己最好的形象展现在顾客面前，从而增加推销成功的筹码。
    P3-6
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有这样一个人，1929年出生在美国的贫民窟。
小时候，成天沿街卖报，在酒吧里替人擦鞋，做过洗碗工、送货员、电炉装配工和建筑承包商等，除
了在街上所学之外，几乎没有机会接受专业的教育；35岁以前，他还是个彻底的失败者，患有非常严
重的口吃，换过40个工作仍然一事无成。
在走投无路之际，他踏入了推销行业。
然而，没有人想象得到，这一个人，竟然能够在短短的3年内爬上“世界第一”的位置，并被吉尼斯
世界纪录称为“世界上最伟大的推销员”。
    金跃军编著的这本《销售大师之乔·吉拉德推销思想精读全集》重介绍了这位销售大师销售的成功
经验、方法及策略，并辅以大师本人推销的实例，旨在帮助所有推销员不断提升自己的销售能力。
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