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前言

在这个世界上，你不可避免地会与别人打交道，举手投足之间就在别人的脑海里留下了一个印象。
有的人待人随和亲切、落落大方，就容易和别人愉快地相处；有的人孤僻粗鲁，做事不考虑别人的感
受，这样就很难让别人接受，相处得也不会太融洽。
如果把这个交往过程比作是“推销”，那么可见，成功的推销往往能带来和谐的人际关系，而这取决
于你处世的态度和行为是否乐观积极，对别人的利益产生了什么影响。
现代的推销员是一群很有策略的营销高手，他们很懂得自己所要销售的产品特色，也能够找出哪些市
场区划里的顾客需要这些产品，同时也会运用广告、公关等手法，找到和顾客接触的快捷方式，以十
分有效的方法进行专业的销售。
别把“销售”视为畏途，更不要把“推销”当作困难的字眼。
这难易的转换其实只在你的“一心”之间，有心者如原一平，可以从一个其貌不扬的小小业务员做到
万人艳羡的“推销之神”；无心者如万千平庸的销售人员，在垂头丧气与被拒绝之中堕入销售的“死
循环”，所以说，“金牌销售”与平庸销售的分别，全在你的一颗心。
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内容概要

每个人都是推销员。
　  人类从出生到死亡，就是满足社会形形色色需求的一种产品。
  　把自己推销给企业，为它创造价值。
　  把自己推销给老婆，为她营造家庭。
  　把自己推销给朋友，为他带来快乐。
　  我们自身就是产品。
在生活中，每时每刻都在销售自己，让周围的环境、团队和人们来认识、接纳、欣赏自己，从而实现
自我的价信。
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章节摘录

推销欲望：是想要，还是一定要销售人员的动机特征与销售业绩有直接的联系。
成就动机比较强的个人，有较强的内在动力推动他们去实现自己追求的目标。
另外，具有较强成就动机的个人往往能够根据条件的变化，采取最有效、最能够发挥个人作用的方法
处理问题。
他们讨厌按部就班地做事。
业绩优秀的销售员都是拥有强烈的企图心，有强烈的赚钱欲望，工作时总是全力以赴，他们理所当然
地获得了丰厚的报酬。
推销员总是会感到有一些微妙的东西存在，这些东西对他的销售能力有重大的影响。
只是这些东西若隐若现，难以琢磨。
心理学家的大量研究发现表明，人的社会性动机其实就是这样的因素。
世界著名的心理学家、哈佛大学教授麦克里兰博士在《人类动机》一书中指出，社会性动机对销售业
绩有直接的影响。
社会性动机包括成就性动机、亲和性动机、影响性动机，根据他的研究，高成就性动机与出色的销售
业绩直接相关。
按照麦克里兰博士的定义，动机反应了个人追求特定目标状态的内在的欲望或需求，例如品尝美味的
食品、创造出与众不同的产品或方法、得到大家的爱戴等。
一个人针对某个目标的动机越强，他们希望达到目标的愿望或内在动力也越强，他们就越有可能自发
地采取为实现目标所需要的行动。
研究结果表明，销售人员的动机特征与销售业绩有直接的联系。
成就动机比较强的个人，有较强的内在动力推动他们去实现自己追求的目标。
另外，具有较强成就动机的个人往往能够根据条件的变化，采取最有效、最能够发挥个人作用的方法
处理问题。
他们讨厌按部就班地做事。
因此，销售工作的这种要求正好符合具备一定强度的成就动机的个人的兴趣。
成就动机使他们在坚持追求目标的同时，保持机动灵活，采取适合具体条件的行动去实现目标，而不
是死守教条。
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编辑推荐
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