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前言

当乔·吉拉德三十五岁仍一贫如洗，生活无着时，是什么力量支撑他成为“世界上最伟大的销售员”
？
当康德拉·希尔顿穷困潦倒，睡在公园的长板凳时，又是什么力量促使他建立了庞大的希尔顿帝国？
身无分文、露宿长凳的人到处可见，可是乔·吉拉德和康德拉·希尔顿却独一无二，他们如何得到了
命运的垂青？
有这样一个故事，或许可以算作为答案：一个年轻人曾经问苏格拉底，成功的秘诀是什么。
苏格拉底要这个年轻人第二天早晨去河边见他。
第二天，他们见面了。
苏格拉底让这个年轻人陪他一起向河里走。
当河水没到他们的脖子时，苏格拉底趁这个年轻人没有注意，一下子把他推入水中。
小伙子拼命挣扎，但苏格拉底很强壮，一直把小伙子按在水里，直到他奄奄一息时，苏格拉底才把他
的头拉出水面。
小伙子所做的第一件事情，就是深深地吸了一口气。
苏格拉底问：“在水里的时候，你最需要什么？
”小伙子回答：“空气。
”苏格拉底说：“这就是成功的秘诀。
当你渴望成功的欲望就像你刚才需要空气的愿望那样强烈的时候，你就会成功。
”是的，命运就是这样安排：随波者接受宿命，奋进者主宰人生。
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内容概要

　　《超级销售训练：30天速成金牌业务员手册》为销售人员布置了三十天的训练任务，通过细致的
自我训练，你的销售技巧将得到全面提升，人格也将得到全面升华。
三十天的紧张训练后，你将会惊喜地发现自己已经迎来了一个全新的自己！
在一个充满竞争的时代，首先要用智慧和知识充实自己。
超级销售的信条是：我不仅是在卖产品，更是在卖自己。
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书籍目录

第一篇 卖产品就是卖自己第一天 从“出售自己”开始先推销自己自己的态度决定销售业绩销售自己
的乔·吉拉德销售冠军的十大自我成功定律第二天 你就是最大的卖点形象亲和力决定客户接受度品德
吸引力决定客户信任度成功销售员必备技能成功销售员自我训练第三天 无往不利的好口才说话的技巧
精通销售语言练出销售好口才让语言更动人第四天 提高自己的印象分穿衣打扮的技巧交际的礼节时刻
勿忘礼仪第五天 做一个受欢迎的人塑造迷人个性让客户向你微笑赢得客户的好感成为一个受欢迎的人
第六天 把握沟通的技巧沟通首先要倾听聊天 也需要技巧有效把握沟通的策略与不同类型的客户沟通
第七天 让时间更有效别浪费时间管理好自己的时间让时间更有价值第八天 用脑胜过用腿销售需要智
慧增长营销智慧像销售冠军一样思考令人叹服的营销智慧第九天 不断成长的激情勤于学习提升记忆力
一步步迈向销售顶峰第十天 把自信写在脸上直面挫折走出困境坚韧不拔永恒自信第二篇 卖产品就是
卖需求第十一天 需求源自客户客户的消费需求客户的消费心理客户的消费动机需求创造价值第十二天
识别潜在客户判断潜在客户的原则潜在客户的来源如何搜索潜在客户分类管理潜在客户第十三天 让准
客户显形谁该成为准客户对准客户下点功夫找到要找的人第十四天 从细节观察客户需求窥破客户的所
思所想准确鉴别客户察言观色的技巧多方面了解客户第十五天 满足需求的独特卖点研究自己的产品重
视竞争对手展现产品优势和卖点第十六天 不同客户的需求差异不同年龄的需求差异不同性别的需求差
异分清客户的类型第十七天 从客户利益中挖掘需求客户为什么购买从客户的立场出发关注客户的利益
让客户感受到利益第十八天 合理为客户制造需求没有需求是不可能的挖掘客户的潜在需求为客户量身
定做需求第十九天 把客户需求转化为卖点从产品本身的优势出发认同客户的需求把需求转化为卖点第
二十天 满足客户的超值服务需求好服务更舒心用情感拴牢客户真诚为客户着想第三篇 卖产品就是卖
结果第二十一天 做足拜访前的准备功夫准备和熟悉资料仔细设计产品演示拜访前的三项准备拟定销售
行动计划第二十二天 赢在良好的人际关系营造良好的个人关系使交际更自如编织人际关系网第二十三
天 为客户找到购买理由关心客户的利益识别客户的利益让客户感受到利益帮助客户解决难题第二十四
天 跨越销售的陷阱不要欺骗客户不能以自我为中心避免急于求成第二十五天 用“心”赢得销售用心
投入倾听真心换取信任诚心赞美客户赢得客户的心第二十六天 留住客户驿动的心处理好客户的抱怨失
去客户的原因用关怀留住客户第二十七天 激发客户的购买欲了解客户的兴趣和爱好刺激客户的需求攻
破客户的心理防线第二十八天 巧妙打动客户吸引客户的注意力提问引起客户的兴趣产品示范创造吸引
力第二十九天 让客户无法拒绝的销售看透拒绝排除异议反败为胜第三十天 享受成交的乐趣激发客户
的购买欲把握成交的良机推动成交的技巧销售致胜的策略
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章节摘录

在销售生涯中，乔·吉拉德努力做到让每一位客户心甘情愿地到他那儿去买车，即使你是一位五年没
有见过面的客户，只要踏进乔·吉拉德的门槛，他都会热情地接待你，让你觉得他非常挂念你，他从
来没有忘记你。
对于热情真诚地对待客户这一点，乔·吉拉德说：“你知道，真诚是你从书本上读不到的东西，只可
意会，不可言传，你得学会自然，人们喜欢诚实的人，一个销售业务员必须诚实并且处处为客户着想
。
打个比方，你知道是什么东西造就一家生意兴隆的餐馆的吗？
是一传十、十传百的声誉，是那些伟大的餐馆的厨师呈上的爱心和热情。
”乔·吉拉德这样说，也是这样做的。
他每卖一辆车，都力争使客户像刚走出一家餐馆时一样感到心满意足。
买过他汽车的客户也都这么说，他们认为乔·吉拉德办事认真，待人热情，从而喜欢从他那里买车。
乔·吉拉德深有感触地说：“销售业务员也得这样做。
不管你是销售保险、汽车、房地产或其他任何东西，你都必须充分了解你的客户！
许多销售业务员不费心思去了解客户，不努力去与客户交朋友，当然客户不会喜欢从这种销售业务员
手里买东西，因为人是有感情的动物。
你必须向客户表示出你的敬意，他才会购买你销售的产品。
试想，客户为什么要在一个不了解、不关心他的销售业务员那儿花掉一笔钱呢？
干我们这一行，你必须向客户提一些问题以便了解他们。
去了解客户⋯⋯这是销售的关键！
”乔·吉拉德在销售汽车时对客户关怀备至，他坚信客户交钱把车开走只是销售工作的开始而非结束
。
对此，乔·吉拉德说：“销售工作是神圣的。
我认为你是我的客户，你就属于我，而不是属于我的工作或是我的公司，客户就是我的一部分。
我总是让客户明白这一点。
”
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编辑推荐

《超级销售训练:30天速成金牌业务员手册》：一部以加速度成为销售精英的策略宝典一部打造顶级销
售的速成教程销售是一项报酬率非常高的艰难工作，也是一项报酬率最低的轻松工作。
你的态度决定了你的报酬，决定了你是一个普通销售还是这一行的精英。
销售是世界上最有保证的工作，如果拥有信念的力量，他就拥有了最可怕的武器。
没有准备就是准备着失败。
其实，你只需要选对三十天。
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