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前言

想长存，须读书    中国人读书现状    据中国出版科学研究所进行的一项《全国国民阅读调查》显示，
中国人“识字者阅读率”从1999年的60．4％至2009年下降到50．1％；我国国民每年人均阅读图书仅
为4．5本，远低于韩国的11本、法国的20本、日本的40本、俄罗斯的55本、以色列的64本⋯⋯而读书
的认真程度恐怕也大不如前了。
    究其原因，主要是当今中国处于重金主义时代，没时间阅读、认为读书的投入产出比太低、多媒体
时代获取信息的方式多元化以及图书质量下滑等。
    营销人读书现状    据派力对近十年来开卷市场营销类图书销量排行榜等相关数据统计分析，每年总
计近万种在销的市场营销类图书中排名在前400名的品种单册平均销量十年来下降了5倍之多；而在两
大图书网络书店——当当网和卓越网上，虽然市场营销类品类在经营管理大类图书中总销量保持首位
但单册平均销量也远不及大众畅销图书和投资理财等泛财经类畅销图书；而17年来单册平均销量或销
额一直排名在市场营销品类第一的《派力营销图书》，单册平均销量同样也大不如前。
    想长存，须读书    首先，我们要先说清楚“想长存，须学习”的道理。
从企业营销进步水平的角度看，虽然中国企业市场意识和营销能力十多年来取得了很大进步，但跟世
界发达国家领先企业相比，恐怕不会有几个人会认为中国企业的营销水平已经勇立潮头、可以高枕无
忧了吧？
如果经济低潮周期来临，那就会检验出我们中国企业市场意识和营销能力到底处于何种发展阶段；从
营销人员个人职业发展角度看，因为十多年来甚至三十多年来，中国经济快速发展，不少行业和企业
好像“傻瓜都能把货卖出去”，不需要什么专业精深的营销知识和体系，但殊不知近十年来，就是那
些受过良好教育及专业训练的营销经理人越来越受到中国领先企业的猎请和重用，而大量缺乏学习意
识和学习能力的“经验型老手”却陆续被淘汰出局。
    如果多数中国营销人能够认同“想长存，须学习”的道理，那么接下来我们该选择何种学习途径呢
？
我们知道学习和培训确实有多种方式，但每种方式都有其优缺点，比如互联网和报刊，优点是文章实
时且简短，缺点是没有图书的系统性、工具性和教材性；而通过在职学历教育、咨询和培训专业机构
服务等学习途径，优点是能比较好地解决系统性甚至针对性问题，但其学习的方便性、时间和资金投
入成本却无法与图书对比；而图书既系统专业，又阅读方便、省时省钱。
简而言之，图书是您投入产出比最大的一种学习途径！
    以上所述，与您共勉。
    北京派力营销管理咨询有限公司    《派力营销图书》主编
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章节摘录

版权页：   插图：   （二）如何改善自己——自我激励 自我激励是指个体具有不需要外界奖励和惩罚
作为激励手段，能为设定的目标自我努力工作的一种心理特征。
德国专家斯普林格在其所著的《激励的神话》一书中写道：“强烈的自我激励是成功的先决条件。
”期望理论可以让销售代表分析自己所处的状态，自我激励理论则可以为销售代表改善自己的状态提
供解决的方案。
这里将为销售代表介绍一些自我激励的方法。
 树立远景。
如果一个人对自己的生活没有憧憬和追求，那么这个人只能是混沌的生存。
销售代表对待工作需要树立一个远景，这就是为什么大部分人力资源主管在面试时都会问销售代表个
人对将来的规划是什么。
树立一个远景目标，看到方向，才能够有目的的去追求。
同时，销售代表也应该在生活上给自己定一个目标，生活和工作是互补的，缺一不可。
 离开舒适区。
销售代表不要把时间浪费在办公室或家里。
“生于忧患，死于安乐”，如果销售代表将时间浪费在舒适安逸的环境上，会逐渐消磨掉自己的工作
热情，进而畏惧拜访客户，并且在遭到客户拒绝时无所适从。
 把握好情绪。
人开心的时候，情绪就会发生奇妙的变化，从而获得阵阵新的动力和力量。
但是，不要总想在自身之外寻开心。
令你开心的事不在别处，就在你身上。
因此，要找出自身的情绪高涨期并不断激励自己。
 调高目标。
许多人惊奇地发现，他们之所以达不到自己孜孜以求的目标，是因为他们的目标太小而且太模糊，从
而使自己失去了动力。
如果你的目标不能激发你的想象力，它的实现就会遥遥无期。
有些销售代表工作的热情逐渐消退，往往就是因为目标不明确。
许多工作时间比较久的销售代表，得过且过，没有明确的工作目标，渐渐失去了进取心。
这时候就需要销售代表及时调整自己的目标。
 慎重交友。
对于那些不支持你目标的”朋友”，要敬而远之。
你所交往的人会改变你的生活。
与愤世嫉俗的人为伍，你会和他们一起沉沦；与开朗、乐观的人结交，你就在追求快乐和成功的路上
迈出了最重要的一步。
销售代表对自己的目标要有客观清晰的认识，一旦制定就应该坚持下去，不要因为周围人的非议或者
否定而动摇。
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编辑推荐

《销售代表实战手册:销售新手培训金典》编辑推荐：销售培训经典，13年畅销见证，中国销售新手上
岗培训经典教材，众多知名公司销售培训首选教材，累计发行已达30多万册。
中国营销实战手册系列，中国销售人员和培训讲师的案头工具。
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