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《做最好的推销员》

前言

推销是一门技术，也是一门艺术，同时它还是一种充满挑战、充满艰辛，更蕴含着极大成功的职业，
一不管你相不相信，世界上80％的富翁都曾经是一名推销员，推销员作为一种职业，既能充分发挥个
人能力，又能充分实现个人价值。做一名推销高手，跻身于身价千万、轻松开展各种各样业务的冠军
推销员之列，是每一位推销员都梦寐以求的目标，然而99％的推销员注定只能是个平庸者，不分寒暑
、顶风冒雨地穿梭在大街小巷，却收入微薄；而只有l％的人能成为推销冠军，轻松地开展各种各样业
务，成为高收入者。为什么同是推销员却有这么大的差异呢？因为推销技巧、推销方法有高下之别。
大凡在推销行业有所作为的人，无不是深谙推销方法与推销技巧之人，因此，我们编写了这样一本《
做最好的推销员》，希望能对推销员们有所帮助。随着信息共享的程度越来越高，许多推销员的推销
手段越来越相似。如果说一个神来之笔的推销是通过“巧劲儿”战胜了消费者，那么注重推销过程中
的每一个细节，则是这种“巧劲儿”的落实与体现。当推销无法靠出奇出彩制胜的时候，细节的较量
便极为重要。推销在未来的竞争主要表现为细节的竞争，细节的竞争才是最终和最高的竞争层面。通
过对每一个推销细节细致入微的把握，最终战胜对手。从这一点上来说，成功的推销模式也不可复制
。所以说，细节决定成败，谁做好了销售细节谁就会成功！
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《做最好的推销员》

内容概要

《做最好的推销员》内容简介：推销是一门技术，也是一门艺术，同时它还是一种充满挑战、充满艰
辛，更蕴含着极大成功的职业，不管你相不相信，世界上80％的富翁都曾经是一名推销员，推销员作
为一种职业，既能充分发挥个人能力，又能充分实现个人价值。我们真诚地希望推销员们在读过《做
最好的推销员》后，可以对推销工作有一种全新的领悟，能够更好地开拓自己的职业生涯，让自己的
每一点付出都获得丰厚的回报！
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《做最好的推销员》

书籍目录

第一章 推销形象：推销产品先要推销自己形象对推销人员来说是极其重要的，我们所说的形象是广义
的，包括推销人员的衣着打扮、肢体风范和礼仪等等。一个穿戴整洁、举止有礼的推销员容易赢得客
户的信任和好感，而一个衣冠不整、举止粗鲁的推销员却会给客户留下糊涂、懒惰的糟糕印象，因此
，要想成为一流的推销员，首先就要塑造出良好的自我形象。1．仪表是推销员要过的第一关2．最好
的装扮不是最华丽的而是最得体的3．推销中别忘了带上你的微笑4．会让你功亏一篑的卫生细节5．举
止有礼才能让客户认同6．名片虽小不能小看7．你不能忽略的约会礼仪8．优秀推销员无不是一名优秀
的倾听者9．言谈是否有礼与业绩挂钩第二章 新人修炼：推销新人的第一课越来越多的人跨入了销售
这个竞争激烈的行业，成了一名推销新人。推销是一项艰苦而又充满挑战的工作，每个推销新人都要
面对许多难关和障碍，只有跨越了这些障碍，在推销过程中不断修炼自我，推销新人才能在竞争中取
胜，成长为一名出类拔萃的销售能手。1．怕丢面子就干不了推销2．失败不算丢面子3．顶尖的推销员
是好脾气的推销员4．健康的身体是推销员的本钱5．不要背负客户的问题6．寻找客户是你的第一项工
作7．别说客户不爱听的话8．心里只能想着你的业绩9．“初生牛犊”靠的是什么第三章 自我激发：
成功推销员的信念与心态对推销员来说，最重要的并不是经验和技巧，而是成功的信念和心态，是你
的信念决定了你80％的成功机会，是你观念的品质决定了你推销的品质。因此，作为一名推销员，你
必须不断地自我激发，有了良好的信念和心态，成功自然就会到来。1．自豪地说出你是推销员2．推
销员：没有困难要你干吗3．开始你的101次推销4．推销时别忘了带上勇气5．不自信就没有成功6．推
销员的字典里没有放弃7．想到就要做到8．挨家挨户推销而不是逃避9．如火热情铸造伟大推销员第四
章 人际战术：成功推销员要有成功的人际关系人际关系对推销员来说意味着什么?答案是“一切”。
要知道，推销就是一项与人打交道的工作，如果处理不好人际关系，那么即使你有再好的推销技巧，
再有竞争力的商品，照样会输得一败涂地。因为没有人会从自己不喜欢的推销员那里买东西。只有建
立起良好的人际关系，才能左右逢源，让你的推销工作顺利展开。1．推销员要有好记性2．有人脉才
有钱赚3．老客户是一座金矿4．关心客户就是为你的推销加码5．每个客户背后都有250名客户6．想客
户之所想才能搞好推销7．先打动秘书小姐才能打动客户8．广结善缘才能成功第五章 推销攻略：把握
优效的推销方式说到推销方式，一般有电话推销和登门拜访两种，而在现在，这两种推销方式已被紧
密地融合到一起：你不能指望打两个电话就能做成一笔买卖，你还需要上门拜访。然而，这些推销方
式也有很多学问，只有准确地把握了它们，你才能获得最大的回报，在最短的时间里成为一名高效的
推销员。1．推销电话，你不一定会打2．设计一个独特的电话脚本3．教你用电话约见客户4．学会控
制你的情绪5．用电话与客户建立关系6．排除拜访当中客户的消极态度7．没有时间观念就没有业绩8
．约见客户不能出错的三个要点9．帮你提高业绩的再访借口第六章 推销秘笈：成功推销的“必杀技"
只有1％的推销员能够成为伟大的推销员，99％的推销员只能是平庸者。是什么原因造成了这样巨大的
差异?是推销技巧，几乎每一个神来之笔的推销都是通过“巧劲”赢得了客户。因此，要想取得更好的
业绩，为自己赚更多的钱，实现自我价值，你就应该学会成功推销的“必杀技”，轻松面对任何挑战
。1．完美的示范是最有力的语言2．客户的需求就是业绩3．教你应对客户的推托借口4．让客户先“
恋”上商品5．做最吸引顾客的推销员6．激发出客户的兴趣等于成功一半⋯⋯第七章 推销细节：推销
细节决定一切第八章 客户第一：找到并抓牢你的客户第九章 成效法则：成交才是“硬道理”第十章 
推销误区：推销员容易犯的错误
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《做最好的推销员》

章节摘录

插图：这位推销员觉得他讲的很有道理，听从了他的建议，每周去理一次头发，并且他还专门去向别
人请教如何打领带、如何搭配衣服。这些虽然浪费了他许多金钱和精力，但是结果正如那位顶尖推销
员所说的那样，他的投资马上就赚回来了。有人说着装打扮不是万能的，但装扮不得体是万万不行的
。这话确实很有道理。如果你的穿着得体，信心自然会大增。而生活中，一些推销员常辩解说，天天
都在外面跑，哪有时间换干净的衣服，连和女朋友约会都要灰头土脸地去。推销员工作虽然是一个回
报丰厚的工作，但确实也是非常艰苦的。尽管如此，一个聪明的推销员，也应该知道，外表是他的第
一张牌。比如有一个汽车交易商准备卖一辆二手汽车，他会怎么样做呢？直接把车开去卖了？不，很
明显，他首先会把车送到车间里，将表面的擦痕都磨光，然后重新上漆；之后还要将车内装饰一新，
换上新的轮胎，调试好其他设备，使一辆旧车“旧貌换新颜”。只有这样的汽车，才可能卖个好价钱
。作为推销员也是一样。记住，仪表不凡和风度翩翩的你会在客户心目中可信度增值，合适的形象会
为你的成功增加砝码。而衣着邋遢不只会损害你的个人形象，也会阻碍你推销的成功。弗兰克是一个
出色的推销员。弗兰克在一次技术交流会上结识了一位经理，该经理对弗兰克公司的产品颇感兴趣。
两人约定了时间准备再仔细商谈一下。等到前往公司的那一天，下起了大雨，于是弗兰克就穿上了防
雨的旧西装和雨鞋出门。弗兰克到了那家公司以后便递出了名片，要求和经理面谈，然而他等了将近
一个小时，才见到那位经理。弗兰克简单地说明了来意，没想到那位经理却冷淡地说：“我知道，你
跟负责这事的人谈吧，我已跟他提过了，你等会儿过去吧。”这种遭遇对弗兰克来说还是第一次，在
回家的路上他反省着：“是哪一个地方做错了呢？”今天所讲的内容应是跟平常一样魅力十足地吸引
客户的呀！怎么会这样？他百思不得其解。
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《做最好的推销员》

编辑推荐

《做最好的推销员》编辑推荐：金牌推销员的成长成功必备书，从推销开始，靠推销成功。成功的推
销员一定是最勤快的。罗马不会一天建成，要想做最好的推销员，首先要做最勤快的推销员。成功的
推销员一定善于动脑筋。勤快不等于傻干，发现规律，找到窍门，你的推销成效就能事半功倍。〈br
〉最好的推销量是这样炼成的：把推销当做人生成功的一条必由路。多少企业家是从推销起步的，多
少年轻人通过推销早早步入中产行列。最好的推销员就要坚定信心，在推销的路上一步步走下去。
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