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前言

推销员是一个庞大的社会群体，随着社会的进步，企业的发展，这个群体在不断地发展壮大，在企业
中也发挥着越来越重要的作用。
甚至有人说，推销工作是经营的命脉。
但我们也应看到，一些推销员存在着不注意个人形象，不懂得推销技巧，不知道如何去发现、挖掘客
户，不善言辞或词不达意等问题。
我们认为，要想在推销界有所发展，对推销方方面面不了解显然是不行的。
而本书的宗旨就是要使推销员一步步向更专业的方向迈进。
那么，如何才能打造一个受客户欢迎的金牌推销员呢？
我们认为推销员的自身修炼格外重要，这是有效推销的前提。
这种修炼不仅包括心态修炼，还包括对外在形象的重视以及对语言表达基本功的锻炼。
此外，说服之道的掌握也是必不可少的，懂得如何说服，才能在推销的实战中获胜。
梅花香自苦寒来，不经历风雨，想要变成超级推销员是不可能的。
推销终究是要面向客户的，因此，如何看透客户的心理，做好与客户的亲密接触是推销的重中之重。
通过技巧消除客户的防范，通过礼貌的举止给客户留下良好的印象，通过肢体语言猜出客户的心思，
达到了以上这种境界，你会发现，真的是处处留心皆客户，生活遍地是推销。
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内容概要

本书介绍了做一名合格的推销员必须修炼的能力，主要包括：要重视心态修炼；要保持良好的外在形
象；要练好口才，直到能完美说服顾客；要挖掘客户，做好与客户的亲密接触；要懂得谈判技巧；要
做好推销前准备；要掌握成交诀窍；要懂得攻心；要能面对拒绝；要提供尽可能多的售后服务。
本书语言通俗，案例、方法多样，有志于做超级推销员的读者，只要循序渐进、坚持不懈，在不久的
将来，一定能成功。
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章节摘录

推销员没有获得成功往往就是因为惧怕“显眼”。
“坐在前面能建立信心”。
把它当作一个定律试试看，从现在开始就尽量往前坐。
当然，坐前面会比较显眼，但要记住，有关成功的一切都是显眼的。
从现在起，你开始自信，你在接近成功。
3.鼓足勇气练习当众发言在日常的工作总结、推销培训以及面对顾客的时候，你经常会发现自己的一
些同事沉默不语。
如果不够自信，你就会成为其中的一员，因为你会认为：“我的意见可能没有价值，如果说出来，别
人可能会觉得很愚蠢，我最好什么也不说。
而且，其他人可能都比我懂得多，我并不想让他们知道我是多么无知。
”而且，常常会对自己许下很渺茫的诺言：“等下一次再发言。
”你也很清楚：如果自己不尝试一次，是无法实现这个诺言的。
这种情况下，沉默不语的人就是缺乏自信。
拿破仑·希尔指出，有很多思维敏锐、天资聪慧的人，却无法发挥他们的长处参与讨论，并不是他们
不想参与，而只是因为他们缺少信心。
信心不足的人，需要不断鼓励自己，否则将会丧失自信。
从积极的角度来看，多给自己锻炼的机会，就会增加信心。
不要在心理上有负担，因为总会有人同意你的见解，所以不要再对自己说：“我怀疑我是否敢说出来
。
”不论是参加什么活动，每次都要主动发言，无论是评论、建议或提问题，都不例外。
而且，更不要最后才发言，甚至应该时常练习让自己成为打破“坚冰”的第一人。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<推销人员必备全书>>

编辑推荐

《推销人员必备全书》：以真诚的态度推销才是最成功的推销没有人是天生的销售冠军后天的努力也
能成就最棒的业绩
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