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前言

推销是一项伟大的事业。
选择了推销这门职业，是你成功人生的起点。
因为，不断发展的市场经济为推销员造就了成功的机会。
会做推销的人，往往是最优秀的商业人才。
他们有梦想，有目标，善于谋划，。
积极行动，坚韧不拔、持之以恒地为实现自己理想而不懈努力。
推销最能磨练一个人的成功素质。
选择了推销这门职业，是你事业成功的开端。
优秀的销售业绩会为你带来高额的回报，也会为你带来相应的荣誉和地位。
世界上有80％的富翁曾经是推销员；推销员出身、逐步由基层晋升为企业领导人物的，更是屡见不鲜
。
推销更是一门生存艺术。
因为推销既充满了诱惑又充满了挑战，不是所有的人都适合做销售，也不是所有做销售的人都能成功
的。
许多推销人员，尤其年轻的推销员常犯的一个错误就是只重视销售业绩，而不注意工作中其他方面的
修养，结果在销售队伍混迹多年仍只是一位普通的推销员，职业生涯原地踏步。
有的甚至靠推销混口饭吃都不行了，被迫改行，另谋生路。
推销需要优异的个性、过硬的素质、特殊的才能、广博的知识、丰富的经验、充足的实战技巧。
本书告诉你两点：你必须把推销当作一项伟大的事业来对待，并立志为之奋斗；你必须把推销当作一
门生存的艺术来学习，并勇于付诸实践。
全书以精选的推销理论知识要点为纲，以介绍生动的推销案例和实战方法为目，以现代推销活动的先
后程序为步骤，全面而简明地分析了现代推销基本理论，阐述了推销行为的一般准则，重点讨论了在
销售实战中行之有效的方法与技巧，集知识性、实用性和可操作性于一体，简明扼要，既可作为新人
门推销员的培训教材，也可作为有一定经验的推销员提升业绩和进阶的参考读物。
你要做推销，要想成为销售冠军，就必须立即行动起来，接受挑战，接受训练，接受考验，早日实现
你的梦想！
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内容概要

一个聪明的推销员总是直率地说出实情。
他会真诚地看着他的客户，这样会给人留下深刻的印象。
即使是第一次不能成交。
他给人留下的也是真诚。
耍小聪明的招术愚弄不了第二次。
巧舌如簧的本领并不能作为取胜的法宝，而真诚的语言才能打动人心。
推销员的目光中包含着遣词用句．包含着销售员打动人心的神情直率，真诚永远是销售中最保险的。
也是最好的办法。
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章节摘录

你想做或者正在做推销员吗?那么，你首先得读懂“推销”和“推销员”。
所谓推销，是指商品所有者为实现商品价值，主动地、积极地采用各种办法，刺激、诱导、吸引买方
购买其商品的一系列信息传递活动，帮助买方认识商品的存在、性能、特征等情况，刺激、诱导买方
的购买欲望，并通过商品货币关系，积极向商品购买者让渡商品使用价值的一种赢利性的销售活动。
自然理解，“推销员”就是从事这种商品推销活动的人。
然而，这只是营销理论层面上的解释，深层次的理解还有很丰富的内涵，至少包含下面6大观念：1．
推销员是一门专业的、光荣的职业推销是商品生产者和消费者之间的纽带，是发展商品经济必不可少
的环节，有时甚至直接关系到企业的存亡。
随着商品经济的蓬勃发展，推销的地位日益重要，作用日益重大；销售队伍越来越成熟，社会影响力
更加巨大。
推销员，无论你是自愿抑或被迫，无论你是出于养家糊口还是出于理想、创业，无论你是把它当做临
时栖息之所或是把它作为终身职业，在你的心目中，你都要牢记：推销员是一种高尚、有意义的职业
，推销员可以成为伟大人物(如乔·吉拉德)，就如同人们说起我是医生、律师、公务员一样有自豪感
。
在你的言行中，往往要使用最专业的词语、很专业的语气去说话，如：不要说“我做不到”，而要使
用一些肯定的话，如，“我将尽力”；永远不要说“这是个问题”，而说“肯定会有办法的”；跟你
的顾客说“这是解决问题的办法”，而不要说“要解决问题你必须这样做”；如客户向你要求一些根
本不可能做到的事情该怎么办?很简单：从顾客的角度出发，并试着这样说：“这不符合我们公司的常
规，但让我们尽力去找其他的解决办法”。
这不只是一种技巧，而且是尊重自己的职业，看重自己人生的基本做法。
2．你就是企业推销员的价值应该是：我是我自己，但更是公司人；我向往、我追求美好、进步与个
人成就，但我更追求公司与客户的更美好、更进步、更有成就，我的价值在别人的成功中得以实现；
因为我的存在使得公司的事业更成功；因为我存在使得厂、商、户共同发展更具竞争力；因为我的存
在而使得人们的生活更加丰富多彩。
有老板的心态，像老板一样思考，像老板一样行动。
即使你所在的公司有庞杂的分支机构和几千名职工，但对于顾客来讲，公司就是你，因同他们直接接
触的是你。
顾客把你的公司看作一个仅为满足他要求的整体。
结论一：不可以把问题推给另一部门；结论二：若顾客真的需要同公司的其他人谈，那也不要把他推
给一个你没有事先通知过的同事，而且你要亲自把你的同事介绍给顾客，同时应给顾客一句安心话：
“若他还是不能令您满意，请尽管再来找我。
”
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编辑推荐

《我就是销售冠军》以精选的推销理论知识要点为纲，以介绍生动的推销案例和实战方法为目，以现
代推销活动的先后程序为步骤，全面而简明地分析了现代推销基本理论，阐述了推销行为的一般准则
，重点讨论了在销售实战中行之有效的方法与技巧，集知识性、实用性和可操作性于一体，简明扼要
，既可作为新人门推销员的培训教材，也可作为有一定经验的推销员提升业绩和进阶的参考读物。
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