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前言

　　人们一说到推销员，脑海里面浮现的第一个形象就是一个穿着套装、手里提着装满商品的皮包的
人。
这种现象根生动地展示了不少人对推销员不自觉的蔑视情绪，尽管很多推销员的职业形象实际上是值
得称道的。
太久的小农经济环境，养成了中国人自产自销的习俗，当然，这样就可以把销售的利润降到最低。
在中国人的潜意识里，不从事产品的生产制造，凭着一双脚游走四方、凭着一张嘴巧舌如簧地获取收
入并不是一件光彩的事情，所以从事这个行业的人一向是难以受到足够尊重的--尽管这个行业中的不
少人过着比一般人富足得多的生活。
　　其实，推销自古就有，绵延数千年不绝，这本身就说明了这个职业是不可或缺的。
发展到现代，推销在社会经济发展中的地位越来越重要。
日本5个人中间就有一个人从事推销工作，正是他们的努力，把一个孤悬海外、资源贫乏的弹丸小国
变成了"四小龙"之一，变成了世界经济强国。
我们还可以举出很多例子来说明推销工作在当前经济生活中的重要性。
当然，这并不是我们这本书需要说明的主旨。
　　人们对于推销行业作用的看法正在随着社会发展而改变，但是人们对于推销员的看法却没有多大
改观。
究其原因，是不少人脑海中根深蒂固地认为，推销员是一个不需要多少智力和学识甚至连资本也不需
要的简单职业。
这种一般人不到万不得已不会选择的职业似乎并没有什么值得尊重的地方。
实际上，这是一个深刻的误解。
不过我们也不得不承认，不少推销员素质不高、技巧缺乏，是形成这些误解的现实基础。
究其原因，没有系统的、规范的、权威的和具有　　实用指导价值以及符合中国国情的推销培训教材
是一个重要原因。
我们认为自己有这个责任，帮助这些推销员们在这个重要的行业领域中成为受人尊敬的重要人物，这
也是我们编著这本书的初衷。
　　实际上，要成为一个优秀的推销员并不难，它的要求几句话就可以说清楚。
那就是真心为客户着想的服务意识、百折不挠的坚强毅力、丰富的（产品）知识修养和脚踏实地的实
干精神。
当然，真正要把这四点融会贯通，那就已经达到了大师的水准。
不过它至少说明了一个道理，那就是推销大师并不是天生的，而是可以塑造的。
至于怎么塑造，本书的160条法则应该可以给你带来最生动和现实的参考与借鉴。
160幅经典漫画，160条至理箴言，让您捧腹之余，有所　　启迪，有所增益，这就是我们全部的愿望
。
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内容概要

实际上，要成为一个优秀的推销员并不难，它的要求几句话就可以说清楚。
那就是真心为客户着想的服务意识、百折不挠的坚强毅力、丰富的（产品）知识修养和脚踏实地的实
干精神。
当然，真正要把这四点融会贯通，那就已经达到了大师的水准。
不过它至少说明了一个道理，那就是推销大师并不是天生的，而是可以塑造的。
至于怎么塑造，本书的160条法则应该可以给你带来最生动和现实的参考与借鉴。
160幅经典漫画，160条至理箴言，让您捧腹之余，有所启迪，有所增益，这就是我们全部的愿望。
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问题而不是逃避  14 激情来自时刻关注的目标  15 力求以绝对的优势赢得胜利  16 你的认识引导着顾客
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销的理想结果  27 尝试做聪明的冒险  28 惟有执着才能战胜拒绝  29 我们为什么做推销员？
（上）  30 我们为什么做推销员？
（中）  31 我们为什么做推销员？
（下）素质法则技巧法则服务法则
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章节摘录

书摘                                 把你的热情传递给顾客    热情是一种力量，它可以促使顾客更快地接受你。
热情本身是可以传递的：你的热情可以有效地感染顾客，使其和你共同融入和谐的氛围之中。
实际上，热情是推销成功的一个重要因素，统计表明，热情在推销中所占的分量很重，有的情况下其
作用甚至超过了产品知识。
但遗憾的是，很多推销员在进行推销时并没有表现出足够的热情。
可以说经验和热情很少同时存在于一个人身上，这就证实了这种说法：“熟而轻之”。
长久地从事某一行业。
可给你带来丰富的经验，但同时也可能磨灭你的热情，使你变得越来越机械。
你必须想办法加以克服，使自己的热情之火永不熄灭。
                                     创新才能取胜    这是一个日新月异的世界，任何因循守旧的东西必将被无情地淘汰
，创新永远是跟随世界潮流、领先世界潮流的根本途径。
人们总是喜新厌旧，这是人类的天性。
对于那些司空见惯的事物，人们总是不感兴趣甚至忽略，而喜欢追求新奇的、不断变化的事物。
推销员要想抓住顾客的心，就要适时地变化，包括新鲜的衣着、新鲜的态度、新鲜的谈吐和新鲜的话
题。
对于推销员来说，创新更应当倾向于吸引顾客，因为顾客才是你的工作对象。
因此，在推销时要不断想出新的吸引顾客的方法，不要说现在的方法已经够好了，不需要改善，如果
你用三、四种不同的方法来吸引顾客的话，你的成功几率就会比较大。
                                    养成独立思考的习惯    思考是总结经验教训的必要手段。
作为一个推销员，你必须花时间认真思考自己的销售目标以及过去、现在和将来的销售机会及销售对
象。
实际上，很多推销员，其行动都不能算作“深思熟虑”，而这恰恰是一个成功的推销员必须做到的。
积极的思考可以避免出现更多的错误，可以使你的工作更有效率。
优秀的推销员都有积极思考的习惯。
他们善于精确地分析自己正在做的工作，并为将来的工作画下初步的蓝图。
他们对自己的“行动计划”费尽心思，尝试从各种不同的角度审视同一计划。
如果你想和他们一样优秀，就必须养成这种习惯。
                                   挑战高手才能超越自我  一个人需要有超越自我的精神，一个人更需要实实在在地超
越自我。
如此，才能进步，才能在某种程度上更接近成功。
但超越自我需要动力。
我们常说，“下棋找高手”。
实际上，做任何事情都要有“挑战高手”的野心和雄心，惟有在“高手”这样一个让你心存“胆怯”
的标准下，你才能感受到实实在在的挑战，同时也促使你加倍努力。
另外，想成为推销高手，还要勤于会见推销高手，不但要直接听取他们的经验，还必须请教个人的秘
诀。
最大限度地借他们的经验为自己所用，帮助自己实现战胜对方的愿望。
                                      一日之计在于晨    对于一个推销员来说，“一日之际在于晨”这句话再贴切不过了
。
不要认为每天早上的时间不重要，更不要以为提早几分钟意义不大。
一个优秀的推销员一日起步的时间总是要领先竞争对手5～10分钟。
一年算下来，就多了48个小时。
如果换算成早上3个小时的黄金时段，就整整多出16个时段。
很町能这16个时段将成为决定胜负的关键。
                                     专业训练必不可少    优秀推销员之所以优秀并不是与生俱来的，而是在于他们接受
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过专业的训练，从而“脱胎换骨”。
没有哪一个人或哪一个行业可以完全漠视训练的意义。
为什么这样一个简单的道理，在推销领域却不太受人重视呢？
原因有二：第一，推销被认为是口若悬河及天生辩才的专任，但这绝不是专业推销的真正含义；第二
，真正的专业推销是一门科学，我们缺乏科学的教材。
正是因为这些原因，很多推销员仍停滞在推销能力是与生俱来、天生的神话当中。
你应当坚信没有天生的推销专家，只有经过专业训练的专门人才。
                                   仔细观察才能获得突破    商机如何发现？
在于观察——惟有仔细观察才能有新发现，才能使你突破局限，找到更多的出击点。
销售是一个变化的行业，你必须时刻注意身边的每一人、每一事或每一物，从中找出变化中出现的新
商机。
优秀的推销员同时也是一名优秀的观察员，具有从对生活环境及各种情况中发现商机的卓越能力。
他们会为“有效观察”做好一切准备：身上时刻带着一个小本子——不管是在工作日还是休息日，目
的就是时刻记下他们见到的公司的名称，事后他们会给这些“小本上的公司”打电话，设法安排会面
。
如果你也能养成这种习惯，那么你就不会相信没有新的电话可打，没有新的目标顾客可推销了。
嘲笑面前保持勇气    很多时候，不佳的业绩可能使你抬不起头来——这种情况是推销员经常遇到的。
因为业绩不佳，同行的攻击便无情地涌过来。
有的人被泼了冷水后从此在推销界永远消失了；有的人在畏畏缩缩中才迈出了第一步；而有的人是因
此发奋才踏入这一行。
三种截然不同的反应最终也将导致三种不同的结果。
在讥讽面前承认自己的无能是懦夫的行为，中国有句古话：“天将降大任于斯人也，必先苦其心智”
，仔细体味一下，你会领悟很多道理呢！
学会调节自己的心情    心情好才能做好事情。
一个推销员必须学会调节自己的心情，要时刻以轻松、愉快的心情投入推销工作。
本质上说，推销是做人的工作，也正是因为这个原因，在实际工作中，常常因为对方的恶意或其他无
法顺心的事情使情绪变得郁闷消沉，在这种情况下是无法做好工作的。
一定要记住，一个乐观、开朗的推销员才能随时受到顾客的欢迎。
⋯⋯
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媒体关注与评论

序人们一说到推销员，脑海里面浮现的第一个形象就是一个穿着套装、手里提着装满商品的皮包的人
。
这种现象根生动地展示了不少人对推销员不自觉的蔑视情绪，尽管很多推销员的职业形象实际上是值
得称道的。
太久的小农经济环境，养成了中国人自产自销的习俗，当然，这样就可以把销售的利润降到最低。
在中国人的潜意识里，不从事产品的生产制造，凭着一双脚游走四方、凭着一张嘴巧舌如簧地获取收
入并不是一件光彩的事情，所以从事这个行业的人一向是难以受到足够尊重的——尽管这个行业中的
不少人过着比一般人富足得多的生活。
    其实，推销自古就有，绵延数千年不绝，这本身就说明了这个职业是不可或缺的。
发展到现代，推销在社会经济发展中的地位越来越重要。
日本5个人中间就有一个人从事推销工作，正是他们的努力，把一个孤悬海外、资源贫乏的弹丸小国
变成了“四小龙”之一，变成了世界经济强国。
我们还可以举出很多例子来说明推销工作在当前经济生活中的重要性。
当然，这并不是我们这本书需要说明的主旨。
    人们对于推销行业作用的看法正在随着社会发展而改变，但是人们对于推销员的看法却没有多大改
观。
究其原因，是不少人脑海中根深蒂固地认为，推销员是一个不需要多少智力和学识甚至连资本也不需
要的简单职业。
这种一般人不到万不得已不会选择的职业似乎并没有什么值得尊重的地方。
实际上，这是一个深刻的误解。
不过我们也不得不承认，不少推销员素质不高、技巧缺乏，是形成这些误解的现实基础。
究其原因，没有系统的、规范的、权威的和具有实用指导价值以及符合中国国情的推销培训教材是一
个重要原因。
我们认为自己有这个责任，帮助这些推销员们在这个重要的行业领域中成为受人尊敬的重要人物，这
也是我们编著这本书的初衷。
    实际上，要成为一个优秀的推销员并不难，它的要求几句话就可以说清楚。
那就是真心为客户着想的服务意识、百折不挠的坚强毅力、丰富的(产品)知识修养和脚踏实地的实干
精神。
当然，真正要把这四点融会贯通，那就已经达到了大师的水准。
不过它至少说明了一个道理，那就是推销大师并不是天生的，而是可以塑造的。
至于怎么塑造，本书的160条法则应该可以给你带来最生动和现实的参考与借鉴。
160幅经典漫画，160条至理箴言，让您捧腹之余，有所启迪，有所增益，这就是我们全部的愿望。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<顶级推销员成功法则160>>

编辑推荐

　　推销行业作用的看法正在随着社会发展而改变，但是人们对于推销员的看法却没有多大改观。
究其原因，是不少人脑海中根深蒂固地认为，推销员是一个人不需要多少智力和学识甚至连资本也不
需要的简单职业，这种一般人不到万不得已不会选择的职业似乎并没有什么值得尊重的地方，实际上
，这是一个深刻的误解。
不过我们也不得不 承认，不少推销员素质不高、技巧缺乏，是形成这些误解的现实基础。
究其原因，没有系统的、规范的、权威的和具有实用指导价值以及符合中国国情的推销培训教材是一
具重要原因。
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