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前言

当你意气风发地敲开客户的房门推销产品时，客户却对你充满着疑惑的眼神，甚至对你置之不理，此
时你的心灵是否受到了打击？
    当你正满心欢喜地拿着订单与客户签约时，你的一个细微漏洞惹恼了客户，结果，竹篮子打水一场
空，一个订单就这样泡汤了。
    大家都知道，销售是一项极具挑战性的职业。
销售人员总是在拒绝与接受中挑战自我。
对于销售人员来说，昨天是残酷的过去，今天是残酷的现实，明天将有着美好的希望。
但是，大部分人都倒在了今天残酷现实的血泊之中。
    其实，销售并没有你想象中的那么复杂。
你要想推销出一件产品，需要的是你的各种综合素质，更需要的是技巧，而非鲁莽；销售需要的是一
份平和的心态，而非浮躁的心情。
销售是一门韵味很深的课程，它更是一种时间的积累、专业知识的积累、实战经验的积累、行业人脉
的积累。
    在销售界有这样一句很经典的话：“能攻下堡垒的不是牙齿，而是你的舌头，更是你那充满智慧的
大脑。
”    做过销售工作的人可能都知道，要想成功地将一件商品推销出去，最重要的是如何快速地刺激客
户的购买心理，有效地调动客户的购买需求，从而在心理需求、情感欲望上最大程度地激发客户的购
买欲望。
所以，作为一名优秀的推销员，只有学会用脑来武装自己，掌握一定的销售技巧，善于洞察客户的心
理，化解客户的心理抵触，使交易自然达成，你才能拿到人生最重要的一桶金。
    著名美国心理学家马克斯韦尔·马尔茨曾说：“每个人都是为成功而来到这个世界上的，但是有的
人成功了，有的人却没有，那是因为每个人使用大脑的程度不同。
”道理很简单，成功者是实实在在用心、用脑去做事业，而失败者只是敷衍了事。
    本书正是从如何使用大脑来营销、如何能够更好地应对客户的拒绝、怎样可以更好地去销售自己、
拿到订单后如何去做等多方面入手，内容涵盖销售心理修炼、销售技巧以及实战说话术中的各种策略
，为正准备致力于从事销售工作和正在与客户打交道的销售员，提供准确、实用、全方位的指导。
通过对本书的阅读，希望销售人员可以在困难重重的工作中变得游刃有余，在与客户的身经百战中，
可以巧夺订单。
    真诚地希望读者朋友在阅读本书后，可以不断地在销售领域开拓自己的事业，取得辉煌的战绩。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<学会用脑拿订单>>

内容概要

成功者总是千方百计想办法，失败者总是千方百计找借口。
我们在营销道路上要想获得成功，首先要成为一名寻求办法的高手。
只有你掌握了经验和技巧，你才能做到事半功倍。
本书既可以作为销售人员提升业绩的指南针，也可以用来作为销售公司培训员工综合素质的经典教程
。
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章节摘录

为自己的职业而自豪    记得有位哲人曾经说过：“生命是没有意义的，除非有工作；所有的工作都是
辛苦的，除非有知识；所有的知识是空虚的，除非有热望；所有的热望都是盲目的，除非有爱。
”有爱的工作才是生命的具体化，那么，让我们怀着一份积极的热情去工作吧！
让我们以百分之二百的行动去热爱自己的职业。
    曾经，在无数个地方，看到过这样一幅幅画面：在某个银行大厅，大堂经理端庄秀丽，温婉可人，
在引导客户办理完业务后，如沐春风的客户向他(她)索要电话号码，他(她)菀尔一笑：“只要您有需
求拨打我们的服务热线，我保证我的同事们会向您提供同样优质的服务。
”    在某个银行自助服务端。
深夜值班的保安不厌其烦地指导客户打印对账单，协助客户提取完现金后，带着客户到门外，指着马
路方向，告诉客户哪个路段可以最快打到的士。
    笔者还看到过这样一幅画面：某家银行营业部的工作人员正向农民工朋友详细地讲解密码汇款与普
通汇款的区别。
因为客户不会说普通话也不识字，他又找来与客户同是江苏籍的员工向他提示收款方的注意事项。
    生活中的这些小事一桩桩地展现在我们的面前。
我们应该热爱自己的职业，因自己的职业而自豪。
美国亿万富翁约翰·洛克菲勒说过这样一段话：“工作是一个施展自己才能的舞台。
我们寒窗苦读来的知识，我们的应变力、我们的决断力、我们的适应力、我们的协调能力都将在这样
的一个舞台上得到展示。
除了工作，没有哪项活动能提供如此高度的充实自我、表达自我的机会，以及如此强的个人使命感和
一种活着的理由。
工作的质量往往决定了生活的质量。
”他的这段话使我们明白了工作的意义所在。
    你对推销这一行业的真正感受究竟是什么？
许多推销员在这一行业之中找到了自我满足和挑战的感觉。
当他们完全懂得推销的意义时，他们就不会再对这一行业存在销售的看法．并且会渐渐地对这个行业
产生一种发自内心的喜爱。
    当代美国伟大的推销员乔·吉拉德说：“每一个推销员都应以自己的职业为骄傲，因为推销员推动
了整个世界。
如果我们不把货物从货架上和仓库里面推销出去，整个社会体系的钟摆就要停摆了。
”    只要一提到工业化革命，我们就必然联想到新机器、自动化设备和产品。
但是如果推销员不把顾客的订货单拿到。
那么这一切都不会发生。
而且如果这种产品和推销产品的人不能为购买者带来利益，那么销售也是无法继续下去的，所以推销
远不仅仅是销售。
    不论是过去还是现在，推销都是我们经济繁荣和增长的推动力。
身为一名推销员，应该以推销业为荣，因为它是一份值得别人尊敬和会使人有成就感的职业。
如果有任何方法能使失业率减低到最低。
推销即是这之中最必要的条件。
有一则研究显示，一位普通的推销员即可为30名制造业员工提供工作机会。
    可以说，推销是一项理想的工作和事业。
你要相信，推销有利于社会、有利于企业、有利于自己。
推销是推销员走向老板的捷径之一。
当你树立起这样的观念的时候，你就不至于卑躬屈膝，而是充满自信地去迎接客户。
    成功的销售人员所以成功，是因为他们把销售当做一种事业来经营。
有的销售人员只是把销售当做买卖双方的一个简单过程，那么就一定不会下苦功去学习各种知识、各
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种技巧，那么又怎么能抓住机遇，成全自己呢？
那些把销售当做事业去奋斗的销售人员，，会在一开始就给自己定下一个宏伟的目标，为了达到这个
目标，他们会付出异于常人的艰辛工作，通过坚持不懈的努力，最终取得成功。
    若销售人员能够把销售当做一项值得奋斗终生的事业。
那么他的心态就与别人不同，他销售成功的概率也会比常人大得多。
这是因为他已经将销售行业视为自己的生命。
要想主宰自己的生命，必须学会分析自己的现状，为自己作一个职业规划，给自己制定一个有挑战性
的战略目标。
这样，他就能够自觉地去学习、去努力。
这种精神是每一个销售人员取之不尽、用之不竭的精神力量，并最终会将他推向销售行业的顶峰。
    只要你留心，处处皆市场    当下，有很多经营者慨叹市场难觅。
其实不是这样的，只要善于发现，处处都会有新市场。
    根据报道，广东有家专门生产橘子罐头的工厂，在过去生产罐头时只取橘肉，而将橘子皮视为废物
扔掉。
有一天，这家罐头厂厂长逛集贸市场时偶然发现，鱼头比鱼身贵，鸡翅比鸡肉贵，而且销路很好，颇
受启发。
    P2-4

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<学会用脑拿订单>>

编辑推荐

对于一名屡遭挫折的营销人员来说，你是否知道，为什么你总被顾客拒之门外？
你是否知道，什么原因使你的梦想破灭？
如果你现在还是一头雾水，不知道究竟销售中的哪一个环节出差错，那么，你只需静下心来读完孙朦
编著的《学会用脑拿订单》，你便找到了营销秘诀，找到了快速致富的捷径。
    本书为正准备致力于从事销售工作和正在与客户打交道的销售人员，提供准确、实用、全方位的指
导。
读完此书，你将即学即会，全面提升销售业绩。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<学会用脑拿订单>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 8


