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内容概要

简单的语言，平常的文字，如涓涓溪流流入你的心底，让你的推销之路充满阳光和希望。
在看倦了那滔滔不绝的销售理论和枯燥乏味的销售法则后，本书中那一幕幕真实的推销故事或许会让
你那困惑的心灵豁然开朗，让你那迟迟不前的销售业绩突飞猛进。
当然，是否真的如此，还需要你的肯定。
那么，请打开书吧！
　　使用双手的是劳工，使用双手和头脑是舵手，使用双手、头脑与心灵的是艺术家，只有合作双手
、头脑、心灵再加上双脚的才是推销员。
　　本书不仅仅是那些正在从事推销工作或准备从事推销工作的人而写的。
一个人推销能力的高低，在一程序上决定着他人生成就的大小。
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作者简介

谭一平，从事现代职场研究的知名学者与作家。

　　1983年大学毕业，获经济学学士学位；大学毕业后在中央国家机关工作多年，后下海经商创立自
己的公司；从2000年起，专门从事现代职场的研究、写作、演讲和培训，目前主要研究的领域是白领
、文秘、推销和自我创业这几个方面。
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章节摘录

　　虽然这个文经理有些特别，但推销员在上门推销时遭遇怠慢应该是很正常的。
本来是预约而来，可他们以一会儿有会要开、外出和很忙等理由拒绝与你坐下来洽谈。
因为受生理周期、感情和工作压力都等方面的影响，客户的情绪经常会像潮水一样出现周期性的潮涨
潮落。
对于客户情绪的这种变化，推销员是无法事先把握的。
因此，张姗今天遇到这种情况，主动告辞的做法很对，并在告辞时说“好的，我改日再来拜访”，给
下次再来留下借口。
但是，有些推销员，在这种情况下仍保持一副“不到黄河心不死”的架势，请求对方“只要给我五分
钟就行⋯⋯”这种做法看上去好像对自己的工作很负责，实际上往往会让对方敷衍你，甚至让对方讨
厌你。
你约好下次再来后主动撤退，反而有可能让对方感到有些不好意思，这样，当你下次去拜访时，双方
的洽谈就会顺利得多。
　　除了对方情绪不好或素质本身就低等主观因素，有时客户日程突然变更也可能让你坐冷板凳。
比如说，你按约好的时间去拜访，但对方有急事外出没回来，或者在你来之前又来了其他客人，这样
，让你一等就是一两个小时；或者你等了一两个小时后，人家要下班了，于是对方告诉你说“过几天
再约吧”等等，让你无功而返。
不仅如此，有时你在等待的时候，后来的客人却被先叫进去，让你窝火透顶。
终于轮到你了，刚要开始谈话，对方突然又被上司或同事叫去处理别的事情⋯⋯作为推销员，你第一
次拜访客户，对于对方来说，你就是个不速之客，多少让他有些厌烦，因此，他们给你一点怠慢是很
正常的。
对于你来说，能见面本身就是一件不容易的事，所以，遇到冷遇和怠慢后，你决不能气馁。
一个推销员只有在遭遇各种挫折和冷遇后，精神才会坚强起来。
只有不断积累这种“精神”，才有可能成为一个意志坚毅的真正的推销员。
对于推销员来说，客户就是上帝。
上帝多了，有些上帝自然就会暴露出一些缺点。
这些上帝有时性情古怪，有时简直不可理喻，但正因为他是上帝，所以他就有这样的权利。
推销员要做的事情不是去埋怨上帝为什么这么不通人情，而是用自己的真诚和智慧去赢得上帝的欢心
。
在上帝面前保持低姿态，谦虚一点，有什么大不了的？
常言道：礼多人不怪。
推销员的头低得愈低，表现得愈谦虚，推销成功的几率就愈高。
有些客户看上去蛮不讲理或有意借题发挥，其实也就是刀子嘴豆腐心；当他们尖酸刻薄的语言像机关
枪的子弹朝向射来时，只要你不以牙还牙，你不仅不会受什么伤害，过后，他们反而有可能对你产生
好感，因为至少你的人品让他们钦佩。
当然，在实际工作中，说说“客户就是上帝”很容易，但要完全控制好自己的情绪很难。
　　张姗后来发牢骚说当推销员真没一点面子，甚至觉得自己来做推销员是生活所迫，有点“逼良为
娼”的味道。
既然你选择了当推销员这种职业，你的脸皮就得厚一点。
对于一个推销新人来说，脸皮慢慢变厚一点未必不是件好事。
多少年来，一些独生子女被自己的学历、外貌、智商、优越的社会关系等包围，精心筑起了一道自尊
的围墙。
　　⋯⋯
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