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内容概要

该书还从推销形象、新人入门、成交技巧等多个方面给推销员以全方位的指导，通过这些内容，推销
员可以了解纷繁复杂的商业行为背后的真相。
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作者简介

周锡冰，中国本土化管理资深管理专家，区域经济研究青年学者，浙商研究资深管理专家，中国家族
企业问题研究中心主任，中国本土企业软权力研究中心研究员，中国标杆企业案例营销中心研究员，
北京华夏圣文管理咨询有限公司首席咨询师，常年研究联想、海尔、青岛啤酒、国美、娃哈哈等大型
企业。
签约财经作家，资深财经畅销图书策划人，发表财经作品数百万字，著有《国美攻略》《丰田式成本
管理》《联想：中国IT企业国际化品牌行销之道》《娃哈哈营销革命》《格力非常道》《青啤百年攻
略》《家企之路》《命门：中国家族企业死亡真相调查》《雁阵规则》《中小企业28种激励误区》《
把脉：企业领导最可能犯的44种错误》《把脉：企业员工常犯的49种错误》《领导潜规则》《中国冠
军企业的长尾战略》《解读浙商》等财经管理著作。
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章节摘录

　　1.角色定位不对　　案例分析　　作为新推销员，在追求客户订单时，乞讨并不能带来更多订单
，只会绐自己带来更大的打击。
当新推销员越妥协的时候，在此刻就越被动。
就像上述案例中的牛大为就犯了任何一个新推销员都经常犯的错误，把自己职业的角色定位得不够准
确。
牛大为在推销产品时总觉得自己低人一等，尽管牛大为非常勤奋，但他还是没有把自己的产品推销出
去。
　　研究发现，在购买者面前低三下四，过于谦卑是很多新推销员惯用的销售手段。
为什么新推销员会惯用低三下四，过于谦卑，甚至是乞讨的销售手段呢？
究其原因还是源于他们的角色定位不准。
在大多数情况下，新推销员急于想把产品卖出去，此刻的心态就非常浮躁，他们盲目认为，如果自己
不对购买者非常尊敬，不顺着购买者的话来讲，不跟购买者谈他的兴趣、爱好，客户就不会下订单，
不会购买自己的产品。
其实，这样的想法是不正确的。
　　读者可能会问，作为新推销员该怎么做呢？
业内专家强调，新推销员要想签下订单，就必须准确定位自己的职业角色，尤其是在促成阶段，新推
销员更应该显示出正确的态度，既不能过于高傲，也不能过于低三下四，过于谦卑。
　　遗憾的是，在很多场合，由于新推销员没有丰富的销售经验，只知道在培训课中听说一个伟大的
推销员就必须要四处纠缠顾客，强迫或是乞求，甚至不惜卑躬屈膝。
其实，新推销员这样做不仅不能签下订单，相反会影响自己的工作情绪。
在大多数时候，顾客不愿意购买新推销员销售的产品时，为了把产品销售出去而采用乞求的销售手段
，他或许会向顾客请求说：“先生．请你帮帮我吧我！
我必须养家糊口，而且我的推销成绩远远落后于别人，如果我拿不到这笔生意，我真的不知道该如何
面对我的老板了！
你可以帮我这个忙吗？
”还有的竟然下跪请求顾客购买他的东西，此时推销员的人格尊严被推销员自己践踏得一文不值，这
样做的结果只会让顾客更看不起他们，他们的销售业绩肯定是非常差的。
不信，我们就来看看《南方都市报》一篇名为“女推销员跪讨1元线完不成任务要做俯卧撑的文章，
相信者就不难理解笔者为什么提醒新推销员角色定位要准确的原因。
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编辑推荐

　　推销是一种令人骄傲的职业，你必须喜欢自己所从事的这一工作，才能为工作神魂颠倒，你脑海
中只有一个念头：自己的产品或服务一定会得到顾客的青睐。
　　——世界推销大师汤姆·霍普金斯　　许多推销员之所以在这一行干不长，甚至惨遭失败，就是
因为他们不会表达自己，不会条理分明地提出自己的想法，如果你不能条理清楚地表达自己，即使满
腹知识也是枉然。
好的口才与表达习惯是推销员必备的工具。
　　——美国最成功的演说家布莱恩·崔西　　推销员最终销售成功，依赖于你的产品知识。
你对产品知识知道的越多，顾客就越会增加对你的尊重和信任，你也就越自信。
　　——世界上最伟大推销员乔·吉拉德　　当一次又一次地被拒绝时，请对自己说：“我还有机会
。
”因为只要你重整旗鼓，拿出勇气和百倍的信心，就将迎来一个灿烂的明天——成功。
　　——世界上最伟大推销员乔·吉拉德
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