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前言

在商品社会中，推销是具有高度挑战性的职业。
你选择了做一名业务员，选择了做一个不寻常的人，选择了做一个即将成功的人。
你要梦想，你要创造，你会失败，你更要成功。
你骄傲而无所畏惧，勇敢地面对这个世界。
你将是一名出色的业务人员，一名成功人士。
你肯定知道，从20世纪下半叶开始，推销逐渐变得复杂和专业。
经济的发展要求生产向更加专业化的方向发展，对从事销售工作的业务员同样也提出了专业知识和能
力的要求。
这就决定了，只有掌握推销的专业知识和能力，才能成为一名真正成功的业务员。
也许本书可以给你一些帮助。
让你做正确的事，而不是多做事；做需要的事，而不是做喜欢的事。
你希望自己成为一名优秀的业务员，这不但需要具备百折不挠的精神和钢铁般的意志，更需要智慧、
技巧和艺术。
本书就是为此准备的。
全书分为十三章，介绍了成为一名金牌业务员所要明白的事，希望让你的推销过程更加快乐，让你的
销售业绩能够飙升。
第一章让你明白销售的真谛，让你比以前更加热爱自己的职业第二章教你自信。
相信自己，相信产品，让你明确地认识到自己的推销能力确实存在。
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内容概要

你应做正确的事，而不是多做事；应做需要的事，而不是做喜欢的事。
你希望自己成为一名优秀的推销员，这不但需要具备百折不挠的精神和钢铁般的意志，更需要智慧、
技巧和艺术。
本书就是为此准备的。
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章节摘录

第一章　改变观念乐观面对：首先要认识销售的真谛第一节　销售是一项伟大的工作推销是一种美好
的职业。
随着商品经济的发展，推销人员早已成为社会劳动大军中必不可少的一分子，他们与从事其他职业的
人们一样，为社会的发展和进步做出了巨大的贡献。
但是，现实中还经常能见到这样尴尬的场面：某人准备辞去公职或离开某一技术岗位去干推销工作时
，常常会引发许多人对此评头论足。
担心者有之：“推销这种职业，可是靠耍嘴皮子混饭吃的哟，既要能黑着心蒙骗别人，还要巧舌如簧
，能说会道，把死的说活，白的说黑，这对你合适吗？
”劝告者有之：“你现在的职业多好，好好的要丢掉干部指标，放弃技术不钻，去干那坑蒙拐骗、满
天飞的勾当，你这不是越活越倒退了吗？
你在那种行当里能学到什么呢？
”冷嘲热讽者更是到处都是：“哥们，听说你要下海，去干推销啦，嗯，推销好，能发大财啊。
不过，发财当然好，可就你这样子也去当业务员，可要当心啦，别大海没游过去，却被海浪吞掉了，
那可不划算啦！
”如此等等，不一而足。
不仅士大夫阶层，甚至一般平民都轻视和鄙视商人。
“坐贾行商”，那些走街串巷推销商品、处于商人第一线的推销人员，一直被人认为地位低下。
加之推销人员中的那些害群之马，有时损害了消费者的利益，让消费者上当受骗，更是加深了人们对
推销人员的恶感和偏见，因此，人们对推销职业所表现出来的种种态度，也就不难理解了，关键在于
推销人员自己该怎么对待这些问题。
面对这样的现实，推销人员，包括即将踏上推销之路的人首先必须树立起职业自豪感和使命感。
否则，在“低人一等”、“没出息”这些思想包袱的重压下，业务员是很难取得成功的，果真如此，
还不如“敬而远之”，不进入这一行列呢。
因此，对推销人员尤其是对新手而言，关键的问题是自己要能正确地对待所遇到的一切，摒弃各种旧
观念的干扰和阻碍，树立起自己的职业信念和信心。
推销原本就不是人们想象中的那么糟糕的职业，相反，它却是现实中容纳最广、最美好的职业之一。
同时，推销也是崇高的事业。
推销人员是现代社会的重要支柱，推销工作是一项崇高伟大的事业。
从大的方面说，正是他们的努力缩短了商品从生产到消费的过程，加快了商品流通的进程。
具体到某一个企业，它的重要性更是明显。
企业产品的销售状况，在很大程度上影响甚至决定着企业的生产、经营和效益，而推销则是销售的先
头兵，它们作用的发挥程度，会直接制约着销售，尤其是对那些还不为公众所了解和接受的新产品，
或销售不畅的积压品，它们销路的打开，更是离不开业务员的努力，“没有推销就没有企业”这种说
法也许有点过分，但它在一定程度上也正说明了推销对现代企业的重要意义。
在许多国家中，业务员现在已变得越来越重要，他们的地位不断提高，队伍也不断扩大。
据报刊报道，推销在美国是一个十分令人羡慕的职业，民意测验反映，在5 4种职业中，业务员的政治
地位排在第11位，经济地位则更是进入了前6名。
他们的平均年收入能超过25万美元，成绩卓著者则更会超过这一平均数的1倍，比美国总统的收入都要
高。
在日本，业务员更是得到重视和尊崇。
日本每年都要举行推销员业绩比赛。
荣获大奖的冠军推销员，则会名扬四海，荣耀之至。
享誉日本、被尊称“推销之神”的一代推销大师原一平，就曾因其推销业绩超群而获得“四等旭日小
缓勋章”，而日本当时的首相福田赳夫也只得到过“五等旭日小缓勋章”。
没有人能够否认业务员们对经济发展所起的巨大的推动作用，是他们将第一台机器生产出来的产品和
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第一件手工制品推销到了世界各地。
只要一提到工业化革命就必然联想到新机器、自动化设备和产品。
但是如果业务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。
在20世纪60年代的初期，业务员们可以说帮助近6800万人创造并保住了他们的就业机会。
将来可能会更需要推销人员去创造就业机会。
对整个国民经济所起的重要作用也是对推销这个职业的肯定，是令那些投身于这项事业的人们最为自
豪的成就。
作为推销人员，你在开展推销工作时，所推销的是某种需求满足的方式，即推销产品的功能。
既然业务员推销的是能让消费者获得满足的某种方式或途径，因此，推销就绝对不仅仅是想方设法地
把产品塞给顾客，大赚其利润，相反，推销是在了解顾客消费需求的基础上，设法协助别人得到他想
要的东西，使他获得某种满足。
正是在这个意义上，有人称业务员为贩卖幸福的人。
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编辑推荐

《金牌推销员一定要知道的68件事》不仅阐述理论知识，更是在大量中外销售业务的案例中总结出众
多优秀销售人员成功的原因，让你在通往成功的道路上走得比以往更加坚定，更加轻松！
销售是世界上最伟大的工作，销售是赚钱最快的方式。
你选择了做一名销售员，就是选择了一个不同寻常的人生，选择了做一个即将成功的人。
销售工作是值得人们尊敬的。
 销售不是单打独斗，看得更远是因为站在巨人的肩膀上。
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