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前言

美国亿万富翁鲍纳说：“只要你拥有成功推销的能力，那你就有白手起家成为亿万富翁的可能。
”我一直坚信销售是世界上最好的职业，没有哪个职业能像销售那样，能让人生发生翻天覆地的变化
。
在我多年的行销生涯中，从对推销一窍不通，到为公司创造上千万的销售额，直至现在以培训讲课为
职业，本质上我一直是一个业务员——从销售产品到销售经验。
是销售改变了我的人生。
是销售给了我今天的一切。
因此，我想说，选择销售作为自己的职业，你已经站在了成功人生的起点上。
为什么这么说？
因为做销售事业的人，往往是优秀的商业人才。
正如我们所知道的那样，勇于在销售事业中开拓的人。
大都是优秀的人才，由优秀的销售人员构成的销售事业是一个诱人的领域，许许多多渴望成功和财富
的人正是在这片天空中拼搏而实现了人生的梦想。
世界上80％的富豪都曾是业务员，由业务员做起而逐渐被擢升为企业的领导人物，更是不可胜数，也
许有人会不太相信，但事实确是如此。
可见，在创造财富的道路上，业务员也许是最有实力的领跑者。
然而，世界上的业务员却可分为两种，一种是业绩优秀的业务员，另一种则是业绩平庸的业务员。
业绩优秀的业务员是一个团体，他们就像无往不胜的战士、迅疾而来的飓风；业绩平庸的业务员也是
一个团体，却像是面团上的突起、备而不用的轮胎。
前者常常高居销售业绩榜的冠军位置，如明星一般闪耀在公司和客户需要的各个场合；而后者则常常
面临完不成销售指标的尴尬处境。
甚至时刻有被公司淘汰的危机。
两者可谓是天壤之别，那么又是怎样的原因造成了如此巨大的不同呢？
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内容概要

謇户都有好奇的心理    一个人在大街上听见卖报纸的高声喊叫着：“骇人听闻的诈骗案!受害者多达82
人!”他连忙走过去买了一份。
可是把整张报纸翻了个遍，也没找到那篇报道。
正在迷惑不解的时候。
只听卖报人吆喝起来：  “骇人听闻的诈骗案!上当者已达83人!”
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作者简介

邓刚，华瑞创业管理咨询公司高级顾问。
曾在多家著名公司任职，接受过级营销系统培训，做过销售和销售管理人员，积累了著名企业营销实
战的丰富经验，熟悉国内外最新营销实战的战略战术。
曾在许多企业开办过销售培训，受到好评与欢迎。
本书以当今国际先进的观念、技术和经验，结合作者一整套专业销售技能著成，是企业的销售人员与
销售管理人员进行专业销售技巧培训的的必备教材。
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章节摘录

插图：有一次，一位外地客人来到北京一家商场里销售地毯的柜台面前，他先是把柜台上摆着的丝毯
认认真真地看了一刻多钟，看完之后。
才回过头对推销员说：“对不起.小姐您是否能为我介绍一下这些丝毯？
”“当然可以。
”推销员爽快地答道，接着就为顾客介绍了丝毯的制作、风格、特色、分类等。
客人专心致志地听着介绍，脸上挂着一丝微笑。
当推销员介绍完丝毯之后，这位顾客若有所思地沉默了一会.忽然很严肃地对售货员说：“小姐，我对
你们商场很不满意，如果你不能够圆满地帮我解决问题，我就要向你们经理投诉！
”突然的变化使推销员有点莫名其妙，但她很快就镇定下来，说：“先生，很对不起，您能告诉我究
竟是怎么回事吗，看我能帮您做点什么？
”这时顾客拿出一张丝毯，说：“在上届交易会上，我来这里帮朋友买了一张4x6米的丝毯.跟你们现
在摆着的这一张价格也是相同的，但上面标明的道数就不一样了，经一些内行人鉴定，丝毯所标的道
数和实际有差别，弄得我在朋友面前很难堪，所以我今天将它带来.希望能够退货。
”
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媒体关注与评论

每一个业务员都应以自己的职业为傲。
业务员推动了整个世界。
　　——乔·吉拉德客户不是购买商品，而是购买推销商品的人。
　　——原一平
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编辑推荐

《冠军业务员的销售秘诀(全新修订大全集)(超值金版)》：客户都有好奇的心理一个人在大街上听见
卖报纸的高声喊叫着：“骇人听闻的诈骗案！
受害者多达82人！
”他连忙走过去买了一份。
可是把整张报纸翻了个遍，也没找到那篇报道。
正在迷惑不解的时候。
只听卖报人吆喝起来：“骇人听闻的诈骗案！
上当者已达83人！
”在销售过程中，诱发客户的好奇心，就能够使顾客对产品产生兴趣。
销售是勇敢者的事业推销员乔治被控谋杀罪。
这桩案子查了很久还是没有结果，终于有一天上级来催了。
“报告，我们不能再审问那个被控有谋杀罪的推销员了。
”“为什么？
”上司不解的问。
“我们整队的兄弟，轮流盘问了他3个小时，让他自首。
可结果是，他卖给了我们3部吸尘器、2台洗碗机和5个电吹风。
”在被警察审问的时候，还敢向警察推销，其勇敢程度确实非-般人能比。
笑谈产品展示工具一位顾客走入美容品商店，问那位秃头胖脑的业务员：“你们这儿的美容霜真的能
使人永葆青春吗？
”业务员眉头一皱，拉过旁边年轻的售货小姐，大声说：“妈，她居然不相信我们的美容效果，让她
看看你的皮肤。
”展示工具对于客户来说，是说服消费者最有效的方法。
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