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《销售要有好方法》

前言

　　常听做销售的人说：“做销售工作难，成为一个销售冠军更难。”　　确实，销售是一个伟大而
艰苦的行业。然而，在这项“艰苦”的工作中，有些销售员只是一味抱怨“做销售难”，而有些销售
员却取得了巨大的成功。　　营销大师汤姆.霍普金斯是全世界单年内销售房屋最多的地产业务员，平
均每天卖一幢房子，三年内赚到3000万美元，27岁就已成为千万富翁，被誉为“世界上最伟大的推销
大师”。　　美国“超级推销大王”法兰克.贝特格，在30多年的保险推销生涯中。以其辉煌的业绩赢
得了“保险营销教父”的称号，并缔造了一个用25分钟谈成一笔25万美元保险的传奇。　　汽车推销
大王乔.吉拉德，在15年的汽车推销生涯中总共卖出了13001辆汽车，平均每天销售六辆，而且全部是
一对一销售给个人的。他也因此创造了汽车销售的吉尼斯世界纪录，他所保持的纪录至今无人能打破
。　　为什么面对同样的销售环境，他们能取得成功呢？难道他们比平常人更聪明、运气更好吗？　
　未必如此！　　有句话说得好：“成功一定有方法，失败一定有原因。”这些销售员之所以能够成
功，其中最关键的一点，就在于他们能熟练地掌握和有效地运用销售的智慧和方法。　　华人首富李
嘉诚之所以能成为全球有名的超级富豪，除了他的勤奋努力外，还有一个重要的原因就是从打工的时
候起，他就是一个善于用方法解决问题并改变命运的高手。

Page 2



《销售要有好方法》

内容概要

《销售要有好方法》通过案例介绍的形式，从寻找客户、开发客户、接近客户、推介产品、化解拒绝
、应对拒绝等方面详细介绍了各种销售中的“好方法”。 作者对书中的每个案例都附有“点评”，使
全书更具趣味性、实用性和知识性，使读者能够轻松愉悦地掌握各种销售方法，快速成长为“金牌销
售员”。 《销售要有好方法》适合企业销售部门的相关人员阅读使用，还可作为培训师和高校相关专
业教师培训或授课的辅助资料。
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《销售要有好方法》

章节摘录

　　其实，在齐格勒几十年的推销生涯里，第一个重要的推销技巧是从他妻子那里学来的。那是1968
年刚到达拉斯的时候，他们急需购买一套房子。有一天，他妻子珍妮相中了一套房子，回来兴奋地对
齐格勒说：“亲爱的，万一我们找到了梦想中的家园，我们还可以再多投资多少钱？”在此之前，他
们商量买房的费用最多不能超过20000美元。“20000美元，我们最多可以再投这么多了，这是上限。
”齐格勒说。“亲爱的，我找到属于我们梦想的家园了，它真的棒极了！它的占地很大，拥有四个房
间，宽敞的后院足以让你盖一座箭形的游泳池，你不是一直说要有这样的游泳池吗？每一个房间都有
一个大衣橱。”“它的要价是多少？”齐格勒插嘴问道。“亲爱的，你得去看看你才会相信，它的小
客厅大的不得了，车库也宽敞十足，我们不但可以停放我们的两辆车，还可以容纳我们所有的工具。
还有，亲爱的，主卧房非常之大，我们得要有一台坐在其上操纵的吸尘器才行！”　　“但是，亲爱
的，”齐格勒再次打断她的话，“要多少钱⋯⋯”　　“38000美元，亲爱的。”　　“天啊，比我们
预计的要多出至少18000美元。”　　“但是你一定会爱上它的。最棒的一点是，你可以在车库那片11
平方英尺的地面上，盖一间小型的办公室，这样你就能够在里面写作了，你不是一直说要写些东西吗
？”经过一番讨论之后，齐格勒同意前去看一看这栋房子。珍妮首先带齐格勒来到了小客厅，她带着
不可遏制的热情对齐格勒说：“亲爱的，看看这个小客厅的尺寸，那些横梁不是很漂亮吗？”　　她
还未等齐格勒回答又接下去说：“你看看你的写字台，它的旁边满是书架，可以放置你的书。”
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《销售要有好方法》

媒体关注与评论

　　推销，绝不是推着产品去销售这么简单的事，成功的销售是智慧和辛勤的结晶。　　——“销售
鬼才”田中道信
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《销售要有好方法》

编辑推荐

　　销售高手的成功来源于他们对销售方法的熟练掌握和有效运用。你是否有过这些烦恼?新入一行而
没有客产积累，怎么办？——我们提供了24种干发客产的方法。　　约访时客产总说没有时间，怎么
办？——我们提供了16种接近客产的方法。　　介绍产品时客产毫无兴趣，怎么办？——我们提供
了11种推介产品的方法。　　提出成交时客产总是拒绝，怎么办?——我们提供了10种应对拒绝的方法
。　　销售知识不够全面和系统，怎么办?——我们提供了28种有效成交的方法。　　方法不够用觉得
非常迷茫，怎么办？——我们提供了23种推销大师的方法。　　仔细阅读《销售要有好方法》，下一
个金牌销售员就是你!
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精彩短评

1、只是招式的比拼。
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精彩书评

1、花了两个小时的样子看完全书，其实是浏览完的，感觉内容空乏，缺乏系统的、循序渐进的结构
，这本书完全是由众多销售类图书的拼凑而成，可读性不强。书的标题下写着这样一行字：销售高手
的成功来源于他们对销售方法的熟练掌握和有效运用。这本书着重强调各种“法”，以故事或抽象得
难以捉摸的总结概述来说明销售中一招一式的重要，而忽略这些招式、战术后面的销售的定位和策略
。整本书只有招式的较量，而无内功的比拼。
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