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前言

推销业虽然以其独具一格的魅力和光明前景吸引了越来越多的优秀人才投身其中，但并非每个推销员
都能获得成功。
在这个竞争激烈的领域里，无论是一位久经沙场的老销售员，还是一位初出茅庐的新手，都会或多或
少地碰到一些难题，遇到一些困惑，都会在不知不觉中犯一些错误。
或是用了错误的方法，或是说了错话⋯⋯总之，由于一时的疏忽，前功尽弃，最终徒劳无获。
本书基于此点，指出了推销中容易出现的种种失误，并分析原因，告诉推销员的工作方法和技巧。
文中所介绍的推销员常犯的错误，是在分析国内无数推销前辈和推销人员失败教训的基础上得来的，
可以让推销员引以为戒，避免犯错误，少走弯路，以便获得更大的成功。
    本书提出推销员最容易犯的106个典型的错误，对于推销员来说有很大的警醒作用。
例如：对自己没有信心，限制自我能力发挥；客户面前低三下四，失去尊严丢订单；不为客户着想，
死缠滥打吓跑客户；走不出失败的阴影，陷入不断失败的泥潭；缺乏耐心，放弃者难以获得成功；骄
傲自满，原来的成就成绊脚石；没有明确的目标，无的放矢难突破；面对顾客三心二意，让顾客缺少
应有尊重；“我不可能做到”，负面信息销蚀挑战勇气；看不到市场需求点，创造业绩全凭运气等等
，这些错误对推销员的推销工作都有警示的作用。
    读完本书，你会发现自己进入了另一个新境界，对推销工作有了更深一层的理解，推销对你来说变
得容易了许多。
少犯错误就等于多成功。
你会从本书中受到启发，知道什么该做，什么不该做。
你的推销之路会走得更踏实、更稳健。
如何从别人的错误中获取成功的密码，．作出更完美的决策，这才是“错误”教给你的课程。
人生在世，唯有少犯错误，才能走上成功之路。
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内容概要

《你在营销中最可能犯的106个错误》由银浦编著。
在营销这个竞争激烈的领域里，无论是一位久经沙场的老销售员，还是一位初出茅庐的新手，都会或
多或少地碰到一些难题，遇到一些困惑，都会在不知不觉中犯一些错误。
《你在营销中最可能犯的106个错误》基于此点，指出了推销中容易犯的种种错误，并分析原因，让推
销员引以为戒，避免犯错误，少走弯路，以便获得成功。
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书籍目录

一对自己没有信心，限制自我能力发挥／1 二顾客面前低三下四，失去尊严丢订单／3 三不为顾客着想
，死缠滥打吓跑顾客／6 四走不出失败的阴影，陷入不断失败的泥潭／9 五缺乏耐心，放弃者难以获得
成功／12 六骄傲自满，原来的成就成绊脚石／15 七没有明确的目标，无的放矢难突破／17 八面对顾客
三心二意，对顾客缺少应有尊重／20 九“我不可能做到”，负面信息销蚀挑战勇气／22 十看不到市场
需求点，创造业绩全凭运气／26 十一对产品认识不清，无法解除顾客疑虑／28 十二只顾眼前业绩，断
绝后续利润源头／30 十三没有进取心，在末流推销员行列徘徊／33 十四不相信自己的产品，让顾客心
生怀疑／36 十五满足已取得的成绩，危机在安逸中降临／38 十六不会“说话”，生意泡汤／41 十七不
能及时处理手头工作，无法创造效益／44 十八不敢正视竞争，在逃避中降低销售业绩／46 十九对顾客
一无所知，盲目行动遭拒绝／48 二十缺乏工作激情，无法缩短与顾客间的距离／50 二十一不注重自己
的仪表，导致产品贬值／53 二十二忽略顾客亲友，生意难免受损／56 二十三不适时宜打破沉默，让顾
客心中反感／59 二十四在困难面前退缩，在成功的大门前止步／62 二十五缺少推销技巧，无法引起顾
客兴趣／65 二十六虚情假意，降低顾客心目中的信任度／67 二十七做事无计划，焦头烂额成效少／70 
二十八不了解顾客需求，碰运气碰一鼻子灰／72 二十九不善分析市场，看不清“潜力股”／75 三十以
貌取人，推开顾客／78 三十一举止粗俗无礼，在无形中得罪顾客／80 三十二不懂倾听，忽略顾客感受
失生意／83 三十三过分夸大产品功效，顾客心中存疑惑／85 三十四被情绪左右，喜怒形于色，吓退顾
客／87 三十五忽略第一印象的作用，关闭继续沟通的门／90 三十六小看名片的力量，细节决定了成败
／93 三十七表情严肃沉重，让顾客感到压力／97 三十八停止学习，在原来的圈子内画圈／100 三十九
缺乏亲和力，无形中与顾客拉大距离／103 四十缺乏幽默感，气氛沉闷无法顺利交流／107 四十一语言
华而不实，难以使顾客信服／109 四十二管不住自我，因生活放纵而荒废事业／111 四十三说话太过直
接，让顾客感到尴尬／114 四十四对顾客困难视而不见，追求业绩而丢失顾客／117 四十五不能调整心
态找原因，不断重复同样的错误／120 四十六不给顾客说话机会，喋喋不休招人烦／122 四十七过分热
情，让顾客不知不觉中提高警惕／124 四十八无法面对突发情况，从而导致推销失败／127 四十九电话
预约不得体，刚刚开口便遭拒绝／130 五十不妥善安排时间，忙忙碌碌难出成效／133 五十一马虎大意
弄错目标，造成交谈气氛尴尬／137 五十二等生意上门，看不到顾客潜在的需求／140 五十三直奔主题
谈推销，太过唐突被挡门外／142 五十四闲置辅助推销工具，降低了说服的力度／144 五十五不注意自
己的小举动，得罪顾客失订单／147 五十六受常式思维的局限，无法创造更好的业绩／149 五十七不善
缔结人际关系，顾客资源狭小／151 五十八缺乏主动性，成功不会属于等待机会的人／154 五十九寻找
不到顾客，卖不出去产品／156 六十不懂提问技巧，给顾客提供拒绝机会／159 六十一报价欠缺技巧，
令顾客望而却步／163 六十二与顾客辩理，言语过激两败俱伤／166 六十三迫切希望成交，让顾客觉得
不值得信赖／168 六十四不知做出适当让步，陷自己于两难困境／171 六十五内心过分担忧，限制自我
能力发挥／173 六十六约见电话目的含糊，引起反感被拒绝／177 六十七对成交表现过于急切，处处被
动／179 六十八服务自从成交后停止，有损公司和自我形象／182 六十九会说不会听，找不到顾客的抗
拒点／185 七十不善表达对顾客的感激之情，冷落顾客遭抛弃／188 七十一有礼却无“理”，好心办坏
事／191 七十二赞美言不由衷，适得其反遭人厌／195 七十三不懂放弃，坚持变成固执／197 七十四视
顾客异议为刁难，处理方式不当成仇人／199 七十五售后服务有名无实，顾客无法得到真正满足／203 
七十六开场白乏味，希望被扼杀在摇篮中／205 七十七不会套近乎，拉不近与顾客之间的距离／208 七
十八说话语气冷冰冰，让顾客主动逃避／211 七十九找借口不找办法，引来不满和抱怨’／213 八十不
善察言观色，得罪顾客反埋怨／217 八十一凡事只看表面，主观臆断丧良机／220 八十二有错不改，失
去顾客信任／222 八十三只拜访一次，成不成交靠运气／224 八十四雾里看花，看不清决策人／226 八
十五因“不”而止步，无法真正明确顾客意图／229 八十六遗忘修身养性，不良的生活习惯毁前途
／233 八十七无法引用具体事例，言语空洞无说服力／236 八十八不懂谦虚，让顾客缺少优越感／239 
八十九不考虑顾客是否方便，自作主张吃闭门羹／241 九十看不上小顾客，忽视小顾客的消费增长力
／243 九十一按教条办事，无法打破自我发展局限／245 九十二无视顾客抱怨，让顾客感受不到尊重
／247 九十三全盘托出，丧失主动／251 九十四犹豫不决，抓不住时机／254 九十五不给顾客考虑时间
，打乱顾客购买流程／257 九十六千篇一律待顾客，毁掉了到手的大订单／260 九十七圈地不种地，没
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法形成固定的顾客群／263 九十八轻言放弃，对顾客的潜在需求缺乏信心／267 九十九过度谦卑，顾客
对你失去信心／270 一百产品介绍生硬，抓不住顾客兴奋点／274 一百零一不提成交请求，丧失成交主
动权／277 一百零二思维僵化，不为顾客提高购买理由／280 一百零三不善说“不”，不敢拒绝顾客无
理要求／283 一百零四目标分散，让顾客无从选择／286 一百零五乱用激将法，让顾客很反感／290 一
百零六敷衍推诿，对顾客的关切爱理不理／292

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<你在营销中最可能犯的106个错误>>

章节摘录

版权页：   一对自己没有信心，限制自我能力发挥 在推销的过程中，并不是推销员与自己所接触的每
一位顾客都能成交，遭到拒绝是再正常不过的事情。
然而，事实上大多数的成交便是建立在顾客的这种拒绝之上的。
你只有相信自己能够有信心去消除这种拒绝，有能力解决这些问题，我们便可以获得成功。
可惜的是，在现实中，许多推销员并没有认识到这一点，而是在经历了一两次被拒绝之后，便对自己
产生了怀疑，向自我输入了一种负面心理：我没有能力做好这件事情，试想这样又怎么能取得好的业
绩呢？
中关村某财务软件公司有一位叫贾荣的推销员，上班第一天就信心百倍地出去推销财务软件，结果吃
了闭门羹。
他失望极了，回到公司向部门经理诉苦：“经理，在那家公司推销是根本不可能的事情，我一去就被
拒绝了。
而且我觉得我根本做不了推销工作，不适合做推销员。
”经理鼓励他说：“你不要这样不相信自己，你为什么不再试一试呢？
” 第二天，贾荣抱着试试的心理又去那家公司，他告诉自己要争取向每一个人推销的机会。
可是，在和顾客谈话的过程中，“我不适合做推销员”的念头不停地在脑海里闪现。
他越来越没有了信心，最后沮丧地离开了那家公司。
 工作中有许多推销员像贾荣一样，他们曾经意气风发，为成功而努力奋斗，但是事情不尽如人意，几
次打击之后，便开始怀疑自己的能力，丧失了信心和勇气，渐渐形成了懦弱、不敢拼搏的心态。
害怕去面对顾客，害怕面对工作中的所有问题，从而不断降低自己的期望值，最终变得无所作为。
 著名的“跳蚤变爬蚤”的实验相信大家都听说过，跳高冠军跳蚤之所以在被玻璃罩罩住之后，一次次
降低跳跃高度，最后即使拿走了玻璃罩它也只是在原地爬而不跳，就是因为它认定自己跳不出玻璃罩
。
这就是众所周知的“自我设限”论。
推销员一旦戴上“自我设限”的帽子，是无论如何也不会推销成功的。
 正确方法： （1）认识自己 自古道：人有自知之明，一个人只有认识自己，了解自己，才能扬长避短
，发挥自身优势。
作为推销员，这一点显得尤为重要。
你只有真正认识自己，了解自己，才能客观准确地评价自我，不断地完善自身。
 （2）赞美自己 任何一个人都希望得到别人的赞美，这是人类的天性。
当一个人受到赞美时，他的内心就会产生一种超乎想象的力量，并由此而做到很多原以为不可能做到
的事情。
 但是，对推销员来说，得到的赞美机会很少，更多的是要面对顾客的责难、讥讽、嘲笑。
没有人为你喝彩时，你要学会自己给自己鼓掌，学会赞美自己，坚强地面对一切挑战。
 当你赞美自己时，你的精神状态是积极的，这样就能有效地激励你去好好努力工作。
这种赏识自我的心态也会让你走出自我设限的误区。
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编辑推荐

《你在营销中最可能犯的106个错误》由北京工业大学出版社出版。
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