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Directions Given by Joe Girard

前 言

乔·吉拉德（Joe Girard）是世界销
售界的传奇人物，有“世界上最伟大的推

销员”之美誉。他以连续12年平均每天销
售6辆汽车的成绩，荣登世界销售第一的

宝座。 他的战绩，至今无人突破。

他也是全球最受欢迎的演讲大师之

一。 他曾为众多企业精英传授他的宝贵

经验， 世界各地的许多人被他的演讲所感动， 被他的事迹所激

励。

他同时还是数本畅销书的作者。 《我是推销员———乔·吉拉德

成功之路》、《迈向巅峰： 如何推销你自己》、《战无不克》、《推销10
诫》，全球许多人研读过他的作品。

那么乔·吉拉德是凭什么做到的呢？

从他在演讲会和书中的言论，便能找到答案。

乔·吉拉德说：

“先不要急于推销产品，要先推销自己。 ”

“我就是一个销售员，我热爱我做的工作。 ”

“你只要赶走一个顾客，就等于多赶走250个人。 ”

“如果有人强迫你走一里路，就跟他走两里。 ”

“没有离开的客户，只有离开的推销员。 ”

“顾客见证的任何一句话，比你说100句话还管用。 ”
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“要多谈产品的价值，尽量少谈产品的价格。 ”

“一开始就把订单拿出来。 ”

“挠到客户的痒处，你就有成交的希望。 ”

“卖汽车，人品重于商品。 ”

“没有天才，金牌销售是练出来的！ ”

“除非时机成熟，否则绝不报价。 ”

“小小的谎言是和一点点的怀疑一样的———你骗不了任何

人。 ”

“业绩第一，是因为用心程度第一。 ”

“如果你从我手中买车，到死也忘不了我，因为你是我的！ ”

事实上，作为伟大的推销员和演讲家，乔·吉拉德的很多言论

都已被推销界所传诵。 我们只是把最经典的言论挑选出来，用最

浓缩的语言阐释，用最具代表性的案例进行说明，以达到让经典

言论经典再现的目的。

跟大师学习，才能创造大师级的成绩！

要读就读大师的经典著作，要学就学大师的经典言论。

这是一本传播推销精神的书，也是一本推销实践范本。

经典言论是需要您常读常品常用常思的———

相信每一个以这些经典言论为推销指导的人，都能创造出一

流的推销成绩。

乔·吉拉德说：

让全世界都知道你，知道你所做的事情。

从现在开始， 就全力以赴推销去吧———让全世界都知道你，

知道你所做的事情。
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第一辑 推销你自己
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金玉良言

如果你想要成功地推销自己，先确定你
的卖点是什么！

乔·吉拉德说：

“每一次我准备好要推销自己时，我会先问，这

次推销的目的是什么？ 我想哄不会做菜的女儿，试

试她妈妈的食谱，帮我煮一顿我最喜欢的晚餐———

充满西西里风味的意大利面？还是我想说服外国车

厂的业务总经理， 汽车的销售策略应全球一致，同

时我长期销售美国车的经验并不会成为工作障碍？

或者我想说服船舶经销商，他的船只销售人员可以

从五小时的乔·吉拉德课程中和汽车销售员获益一

样地多，又或者我只想让街坊的报童认定我是他最

好的客户，以免他骑车飞驰而过时搞得失去准头。

“有了清楚的目标概念之后， 接下来我会问自

己，我该做些什么以达成目的？ 如果我一直强调我

在美国车销售方面的成绩，而不谈我要怎么卖外国

车，绝对不可能说服外国车厂的业务总经理。 他感

兴趣的不是我的过去，而是他的未来，我能为他做

些什么。 那才是我要推销的。

“如果我想让船舶经销商的业务人员来参加我

你
在
卖
些
什
么
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的训练课程，我就得强调我的销售策略而不是如何卖车。 试验过

的销售技巧才是我真正推销的。 最近我替一位船只销售员授课，

他是班上89位汽车销售员之外唯一的船只推销员。 课程结束后，

所有的汽车销售员都有了进步，而这位船只推销员也有进步。 由

此可见，即使贩卖完全不同的产品。 他也可以有效地运用相同的

法则。 ”

如果你想要成功地推销自己，先确定你的卖点是什么！

日复一日，人们都努力在从事自我推销，可是许多人失败了，

因为他们推销不是属于自己的特点，而忘了推销别人所需要的真

正的自己。

即便贩卖完全不同的产品，
也可以有效地运用相同的法则。
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金玉良言

判定一个人，从他的朋友来看。

判定一个人，从他的朋友来看。

职业足球史上最有名的四分之一被人告诫，若

不是戒除混酒吧的坏习惯，就要把他除名。 足球队

不喜欢他交往的朋友。 那和职业足球的水准不符。

美国大联盟最受欢迎的投手也因同样的原因，

导致职业生涯岌岌可危。

以匪盗角色出名的知名电影明星被禁止在英

国工作，因为他涉嫌与赌案有关。

汽车工业界一位很受敬重的人物不久前遭人

谋杀。 他死后有人揭露了事实，他涉嫌和一份黑名

单的人物交往，甚至连他的太太都不知道。

事实是， 你的声誉———不论它多么的纯白无

瑕———通常并非受你言行的影响，而是由你所结交

的人来决定。

因此， 守则之一就是要远离这种是非之地，不

要去那种会让别人发现你陈尸其中的地方。

避免涉入危险的场合，以免到头来别人还得拿

起十尺的竹竿戳你，看看你究竟死了没有。

不论在社交生活中、生意上或其他场合，别让

结
交
正
确
的
对
象

2

4



Directions Given by Joe Girard

人看到你与名声败坏的人在一起。 有时候你可能并不知情，但一

旦知道后，就要远离这种人。

在生活中要仔细地张大眼睛观察，和那些你认为诚实、正直、

可靠、值得信赖的人在—起。

不要自命清高或假道学。 让你的鼻子保持干净（行为谨慎、避

免惹祸上身）。 这是很好的忠告。

在生活中要仔细地睁大眼睛观察，
和那些你认为诚实、正直、可靠、

值得信赖的人在一起。
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金玉良言

诚实，守信重诺，尊重别人的权利和你
自己的理想。

有许多信念是从小就养成的。 你带着它们，从

学生时代到工作时期，以及生活的其他方面。 麻烦

的是，周围总有人会设法让你放弃这些信念。

她是很有才华的音乐家，也是很棒的老师，
她全靠教人钢琴来维生。

千万不要放弃你的原则。因为不论人生的路途

变得多艰难，多么地不确定，这些基本的信念是你

坚
守
你
的
原
则
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依靠的支柱。 一位朋友在社区中心教小孩打篮球。 这些小孩子很

顽皮。 有时比赛玩得一时兴起，他们索性用“自己的方式”来打篮

球。这时候，朋友就会吹哨子。 “好了，大家，”他说，“我们有些基本

规则得遵守。 ”这些孩子常会很不愿意的———不过他们发现那样

才会赢球。

坚守你的原则就是站在你知道是对的那一边。 即便是你失去

了生意。 即便是你失去了学生。 即便是你被解雇。 甚至让你失去

了朋友。 很难，对吗？ 不过这是唯一的方法。

一个女人帮别人上钢琴课。 她是很有才华的音乐家，也是很

棒的老师。 她全靠教人钢琴来维生。 “乔，你会很惊讶，”她说，“多

少父母带着缺乏天分的孩子来学钢琴。 一堂课之后，你就知道这

个孩子不适合学音乐。 即使你告诉他的父母，他们也不愿意相信。

我必须采取自己的立场。 我不教那些教不来的学生，即使学费很

高。有些朋友跟我说：‘把钱收下来，其他就别管了。 ’可是我不会。

如果我妥协的话，收入可能比现在高出三倍。可是，能骗得了谁？ ”

每个人的原则不尽相同———通常年轻人的原则比年长的人

还多，因为他们经历的时间还不够长，在这段时间里可能会受人

影响而出卖别人或自己。 而且，原则是会随着时间、时期价值而改

变的。 年轻的人很坚信，二次大战时的正义以及打倒法西斯和希

特勒的重要性。

这些原则是你应该遵守的：诚实，守信重诺，尊重别人的权利

和你自己的理想。
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金玉良言

你愈了解自己，就愈不容易妥协。

妥协时，陷阱总是比利益多得多。 对一件事妥

协，就是在伤害自己的人格和名誉。 它也可能给你

带来危险和嫌疑。

避免妥协的最好方式就是做你自己的主人。如

果有人希望你学习他们的方式，或是“折中让步”，

或是在“疾风中弯下腰来”，你要记住，跟他们在一

起是不会受欢迎的。

成功的自我推销不代表一定要受每个人的欢

迎。

当你妥协时会发生两件事：第一，你的某部分

欠给了别人。 第二，妥协时，你就是给了自己“一

寸”。

妥协即使只有“一寸”，很快你又会给自己一寸

又一寸。 不论你跟别人妥协或向自己妥协，道理都

是一样的。

妥协不只是出卖自己，也是一种卖空。 那表示

你能达到某种程度的成功，但是你却没有。 有可能

你大部分的时间都在卖空自己， 让别人吞噬你，放

弃你的原则对别人让步，最糟糕的是，你可能还浑

小
心
妥
协
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然不觉。

你愈了解自己，就愈不容易妥协。 你可以对自己说，“等等，这

个人要我对某些事让步，为什么？ ”永远记得，如果有人想要你退

让一点，只代表一个事实：你的位置已经把他逼到墙角，除非你让

一点，否则他不会快活。 一旦你照着他的话做，你就受了他的控

制。

一位汽车工业的铸造商，专营本地市场，并用卡车来运送货

物。

他并没有听卡车公司的，
而仍然拥有自己的车队。

他向我们讲述了一件很有趣的事情“我有一个车队，你知道，

大约九部或十部车。 吃油吃得挺凶的，而且我得雇用驾驶员和工

人。 不过，它是我的车队，我能够掌握状况。 如果某家店在两天前

告诉我需要哪些货，我会帮他安排。 我说个时间，货物就会准时送

到。 ”
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