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内容概要

虽然，精明的推销员所用的技巧方法可能有所不同，也不见得能为别人所完全仿效，但他们那种孜孜
以求的决心，永不放弃的意志，不达目的不罢休的追求，还有他们探索创新的思路，有许多值得借鉴
的地方。
常言道：他山之石，可以攻玉，就是这个道理。

《金牌推销员必读手册》所选的规则、案例，虽不能为囊括这个行业一切的金科玉律，但确有值得借
鉴的地方。
本书涉及到了推销员所要面对的方方面面：从设定计划到寻找客户；从挖掘客户价值到识别客户购买
动机；从了解客户想法到说服客户；更有出乎意料的推销创新术与售后法则等，它们被有机地连成了
一条成为优秀推销员的职业之路。
最好的学习方法，是先从模仿开始。
如果你能沿着这条路走下去，那么你要达到的推销的巅峰也就不会太远了。

推销是商场中的另一个战场，只有把握一个正确而恰当的思路，你才会在这个战场里游刃有余，否则
你可能会一筹莫展。
愿《金牌推销员必读手册》能为您提供一些有益的帮助，助您实现自己的愿望，画出属于您自己的精
彩艺术图画。
本书由半言编著。
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章节摘录

　  创新，说起来容易，但做起来可并不简单。
没有一个百分之百的定式能告诉我们如何才能创新。
一切都要靠我们自己开动脑筋，在不断的实践中进行积极的探索，进行有效的总结。
下面是一个尽人皆知的故事，但是却体现了创新推销的本质。
　  有四个推销员接受任务，到庙里找和尚推销梳子。
第一个推销员空手而归，原因是他到了庙里，和尚说没头发不需要梳子，所以一把都没有卖掉。
第二个推销员回来了，卖了十多把。
他介绍经验说，他向和尚介绍说，头皮要经常梳梳，头不痒也要梳，不仅止痒，还可以活络血脉，有
益健康。
念经念累了，梳梳头，头脑清醒。
这样就卖掉一部分梳子。
第三个推销员回来了，卖了百十把。
他说，他到庙里去，与老和尚讲，您看这些香客多虔诚呀，在那里烧香磕头，磕了几个头起来头发就
乱了，香灰也落在了他们的头上。
您在每个庙堂的前面放一些梳子，他们磕完头烧完香可以梳梳头，会感到这个庙关心香客，下次还会
再来。
这一来就推销了百十把。
第四个推销员说他卖掉好几千把，而且还有订货。
他说，他到庙里与老和尚说：庙里经常接受人家的捐赠，得有回报给人家，买梳子送给他们是最便宜
的礼品。
您在梳子上写上寺庙的名字，再写上&ldquo;积善梳&rdquo;三个字，说可以保佑对方，这样可以作为
礼品储备在那里，谁来了就送，保证寺庙里香火会更旺。
如此一来一下就销掉好几千把。
　  细细分析，后面三个推销员之所以不同程度地卖出了一些梳子，是因为他们根据客观实际情况
把&ldquo;推销梳子&rdquo;上升到了一个更高的层次：商品 &ldquo;梳子&rdquo;从简单意义上的整理
头发的工具上升到舒筋活血的健身工具和回赠香客带有信仰色彩的信物；商品的受益目标也从刚开始
的和尚受小益转变为香客受小益、和尚受大益。
这就是创新推销的由来。
　  让我们再来看看下面这个创新推销的故事： 有一家售卖不易碎杯碟的公司，其中一位推销员的业
绩五年来都是冠军，每年都会对其他推销伙伴致词，畅谈成功之道，但他对于自己实际推销技巧，总
是避而不谈。
　  终于，经过五年来同事及公司方面的诚意打动，他在第六年周年大会上，透露了他的推销秘诀，
那就是介绍完公司产品之后，拿出十多件不易碎的杯碟，用力向地上甩去。
当客户眼见为实时，信心自然大增，因而都很快地下了订单。
　  不出所料，全公司的推销员，都运用此方法于推销之中，公司的业绩也节节上升。
可是，其他推销员的业绩却仍然不能超过五年推销冠军的成绩，于是同事们再次向他请教推销的方法
，他说：&ldquo;我早已告诉你们我的秘诀：首先介绍产品，然后尝试掷碎杯碟。
有一点我要补充的是，我现在已由自己掷杯碟，改为请准客户掷杯碟。
&rdquo; 这个故事流传很广，我们之所以引用它是为了说明，推销中的创新并非是一锤子买卖，想要
保持持久的推销业绩，推销员就要学会不断地创新。
就像那个五年的推销冠军一样，在摔杯子的创新被大家借鉴后，进一步又想出了让客户摔杯子新点子
。
　  由此可见，推销员必须有在看似不可能的客观面前，根据市场的实际情况，寻找到新的适宜的突
破口，创造出新市场的能力，这就是那些业绩令同行望尘莫及的王牌推销员成功的关键。
　  &ldquo;不想当元帅的士兵不是好士兵。
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&rdquo;其实，凡从事推销工作的人，都希望自己成为最优秀的推销员，都希望自己的推销业绩不断上
升，那么既然老的推销方法不能带来业绩的突破，我们就必须要想想新的主意了。
　  创新并不是无源之水，并不是凭空而来的。
推销员要想创新，就要能够不断从工作中总结经验，吸取教训，&ldquo;点子&rdquo;特别多的推销员
就是这么做的。
&ldquo;失败乃成功之母&rdquo;，没有失败的教训，就没有以后的成功。
但很多时候，推销员却总是固执地认为自己是对的，就像杰弗森一样。
　  杰弗森是一个推销高级防火墙设备的专家，他在推销过程中总是采取强硬的态度以树立自己的专
家权威，而客户在他的眼里只不过是什么都不懂的&ldquo;小孩&rdquo;。
他对顾客说：&ldquo;你们的办公室高级防火墙设备已经过时了，如果使用我们的高级防火墙设备，就
不会再为任何形态的电脑病毒所困扰了。
&rdquo;但顾客听了之后却很生气，一些顾客反驳说：&ldquo;我就不信你说的那一套。
&rdquo;杰弗森不但没有把顾客的反驳当成一件坏事，反而把它当作向顾客展示自己的机会，目的只是
为了向顾客说明自己对这些设备非常熟悉、是内行、懂技术。
他说：&ldquo;我的话是有根据的，而且我还可以证实我所说的话。
&rdquo;于是他就开始解释。
但他很快就不得不停下来了。
因为顾客已经怒容满面，他们怀疑他说的话，或者根本就拒绝同他进行业务洽谈。
　  杰弗森在事后并没有很好的总结这个教训，依然徘徊在失败的边缘，他在他的顾客档案中写到：
根本听不进合理意见。
他认为自己的推销方法没有错，错的只是这些顾客太顽固，听不进推销员的合理建议。
杰弗森继续以他的这种强硬的推销方法推销产品，结果只能是碰得头破血流，大败而回。
　  就像杰弗森这样不总结以往的经验教训，不改进自己的推销方法，那么他的推销业绩又怎么能够
提高呢？
顾客永远也不会接受他的推销方式。
　  常言说：顾客就是上帝，又有哪个上帝愿意受到别人的指责呢？
明白了这一点，面对惨淡的推销业绩，杰弗森开始反思了。
　  经过多次的失败后，杰弗森不得不开始认真地总结以往推销工作的失败教训，改进自己的推销方
式。
他终于悟出自己的推销方法有问题，因为他发现，他的竞争对手成功的将同样的产品卖给了曾经拒绝
过他的顾客。
　  他改进了以往一味按照自己的看法、不顾顾客感受的推销方法，开始采取提问的方式，去征求顾
客的意见和看法：&ldquo;如果事实证明，改进你们的高级防火墙设备，将对贵公司局域网络的稳定能
起到更好的效果，您对此有兴趣么？
您想听听有关这方面的详情么？
&rdquo;这样的提问方法促进了业务洽谈的顺利进行，杰弗森也终于成功的将产品推销出去了。
　  除了及时地总结经验和教训，改进推销方式外，一个希望得到创新点子的推销员还必须善于向他
人学习。
不断地学习各种业务知识及推销技巧，学习其他推销员的成功经验，吸取他们失败的教训。
要有知难而进、奋发努力和知错必改的工作态度，任何知识和天才都不能代替这种良好的工作态度和
进取精神。
让我们来看下面的故事。
　  两个卡车推销员同时希望得到一家建筑承包商的订单，布朗相信他能获得订单，并对此确信无疑
，因为他的卡车无论在质量上、速度上还是造型上，都超过了竞争对手，在与顾客洽谈业务时，布朗
分别从八个方面论述了卡车的优点，顾客反应良好，也没有提出任何异议。
尽管顾客没有马上订货，但布朗认为，这次业务拾谈非常成功，他坚信顾客迟早会向他订货的。
但几天后，布朗却得知他的竞争对手获得了承包商的订单，这使他和他的老板感到十分惊讶。
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创新的推销方式在很大程度上是针对顾客的具体情况，强调那些使顾客特别感兴趣的质量特点。
布朗老套地列举了产品质量方面的一些优点，并向顾客一一加以解释，而他的竞争对手却把洽谈的中
心内容集中在卡车的运载量和操纵灵活性这两点上。
因为顾客是一个建筑承包商，，这两点对他最重要，也是他最感兴趣的。
如果布朗也能向他的竞争对手学习，以同样的方法进行推销，就要比单纯罗列卡车的质量特点好得多
。
　  有些时候，推销员确实应该多向别人，特别是自己的同事或竞争对手学习，吸取他们成功的经验
，不断提高自己的推销技巧，从而提高自己的推销效率。
&ldquo;他山之石，可以攻玉&rdquo;，如果用别人的成功经验，可以达到同样的成功，我们又何乐而
不为呢？
　  &hellip;&hellip;
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编辑推荐

　  推销，不仅仅是卖出去的一个行为过程，它更是一个沟通、说服、供求方相互认可，并趋于一致
的艺术过程。
在这个过程中，既有美妙而动听的故事，也有沮丧以至绝望的音符曲调。
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