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前言

　　前言　　什麼是推銷？
「推銷就是初次遭到顧客拒絕之後的堅持不懈。
也許你會像我那樣，連續幾十次、幾百次地遭到拒絕，然而，就在這幾十次、幾百次的拒絕之後，總
有一次，顧客將同意採納你的計畫，為了這僅有一次的機會，推銷員在做著殊死的努力，推銷員的意
志與信念就顯現於此。
」世界壽險首席推銷員齊藤竹之助如是說。
　　一位推銷專家曾經說過：「每一次明顯的推銷嘗試都會造成溝通上的抵制。
」因為人們就是不喜歡成為推銷或干涉對象，尤其是成為一個陌生人的推銷或干涉對象。
當他們看到你走過來時，他們不一定總是躲起來，但他們會豎起其他形式的盾牌，甚至可能是一個隱
藏在他們自然本性之下的防禦性面具，為了成功，你必須剝去這層人造外殼。
　　人們很自然地詆毀、抵制新事物。
我們成長過程中所取得的大部分成就都是通過戰勝抵制才得到的。
　　回溯到一八二○年，鐵路也被人們反對，大部分理由是說它會使人們震顫，而且使女人、牲口早
產，使奶牛停止產奶，甚至使母雞不再下蛋。
現在，雖然外部世界已經改變，但人性本質依然如故，即人們通常不願意改變自己的慣性狀態，因此
，抵制是可以預期的。
　　推銷肯定有抗拒，假設每個人都排隊去買產品，那推銷員也就沒有作用，頂尖推銷員也不會被人
們所尊重。
所以推銷遭受拒絕是理所當然的。
　　優秀的推銷員認為，被拒絕是常事，並養成了吃閉門羹的氣度與習慣。
他們會時常作好被拒絕的心理準備，並且抱有征服顧客拒絕的自信。
這樣的推銷員往往會以極短的時間完成推銷，即使失敗了，他們也會冷靜地分析顧客的拒絕方式，從
中找出應對這種拒絕的方法來，以後遇到這類拒絕就將越來越少，成交率也會越來越高。
　　推銷的秧苗往往是在一連串辛勤灌溉後才能開花結果，不要想著一次就正中靶心，而應該努力思
索如何才能打動準客戶的心，如何能讓準客戶發現自己的需要，發現你服務的熱情和真誠。
因為他的拒絕，你才有機會開口，瞭解原因何在，然後針對缺口，一舉進攻，不是嗎？
所以被拒絕不是壞事，反而應該視為促使你推銷的契機。
　　從心理學的觀點來看，當客戶拒絕你或對你的態度不好、不友善時，他心裡相對也是不好過的，
並非對人不敬心裡就特別得快活。
　　很多推銷員之所以不能很好地推銷產品是因為他們只是想到自己賣一件產品能從中賺多少錢，如
果你只想到自己能賺多少，那你一定會遇到更多的拒絕，你會受到更多的打擊。
　　被拒絕的原因基本上是來自於客戶因素、推銷員因素及商品因素三大方面：　　一．來自客戶方
面的因素有：客戶先入為主的成見；客戶的購買習慣；客戶心情不佳或怕麻煩，不放心；客戶的購買
經驗（從前有過不滿意的經驗）；客戶沒有購買需要，或未被激發出購買需求；客戶沒有購買權或不
符公司規格要求；客戶沒有支付能力或預算不夠；客戶已有固定的貨源關係（契約關係）或手邊尚有
存貨&hellip;&hellip;。
　　二．來自推銷員方面的因素有：推銷員服務不周、禮儀不當、信譽不佳、資訊不完整、證據不
足&hellip;&hellip;。
　　三．來自產品方面的因素有：產品價格太高；產品品質、包裝、等級、功能、服務等因素。
如果知道突破拒絕的具體方法，就可以以比較輕鬆的心情進行推銷。
下面分析了一些推銷高手的銷售手段，然後將其突破拒絕的方法歸納整理成十項：　　一．不管面對
何種形式的拒絕，都要說：「對於您抱有的這種意見，我無論如何要強調&hellip;&hellip;」（如果你準
備好話題，自然就不會害怕）　　二．被拒絕時要非常平和地說：「能否請您先參考看看，再拒絕也
不遲。
」　　三．當被拒絕時為了引開此話題，應準備三個或三個以上的問題。
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　　四．當被拒絕時，應把話題轉向「小孩」。
　　五．被拒絕時就說：「啊！
原來如此！
」再點頭微笑著說：「恕我冒昧」，然後就坐下來，這也是一種技巧。
　　六．被拒絕時就說：「我瞭解了。
」然後起身要回去，這樣顧客就會消除緊張感。
接著再說：「啊！
對了，無論如何這一點&hellip;&hellip;」如此展開話題，也可以收到效果。
　　七．被拒絕時不要緊繃著臉，或者不好意思，應露出最好的笑臉。
這點平常要作好自我訓練。
　　八．被拒絕時要說：「只要給我五分鐘就好。
」　　九．被拒絕時，應使用「相信你有一天會需要的」或「那就等下一次」一類的辭令。
　　十．先提出要求。
被拒絕時不妨問對方：「為什麼呢？
」這是最常用的模式，也是最典型的初訪應對用語。
當然，也可能在提問後得不到答案，卻可以在下一次訪問時獲得回答，進入商談。
　　原一平對他所拜訪的每一位客戶都表示深深地感謝，即使對方不買他的保險，他也是非常感激，
因為他相信：相見就是緣份。
對於每天有緣認識的人，不論他們是否投保，都應該極為珍惜。
　　我給所有推銷員的建議是：我們不是把產品推銷給客戶，而是在幫助客戶，幫助客戶解決困難和
問題，提供最好的服務。
永遠不要問客戶要不要，而要問自己能給客戶提供什麼樣的幫助。
所以以積極正面的心態去看待拒絕是決定你推銷事業成敗的關鍵。
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内容概要

　　什麼是推銷？
「推銷就是初次遭到顧客拒絕之後的堅持不懈。
也許你會像我那樣，連續幾十次、幾百次地遭到拒絕，然而，就在這幾十次、幾百次的拒絕之後，總
有一次，顧客將同意採納你的計畫，為了這僅有一次的機會，推銷員在做著殊死的努力，推銷員的意
志與信念就顯現於此。
」世界壽險首席推銷員齊藤竹之助如是說。
 　　人們很自然地詆毀、抵制新事物。
我們成長過程中所取得的大部分成就都是通過戰勝抵制才得到的。
 　　回溯到1820年，鐵路也被人們反對，大部分理由是說它會使人們震顫，而且使女人、牲口早產，
使奶牛停止產奶，甚至使母雞不再下蛋。
現在，雖然外部世界已經改變，但人性本質依然如故，即人們通常不願意改變自己的慣性狀態，因此
，抵制是可以預期的。
 　　推銷肯定有抗拒，假設每個人都排隊去買產品，那推銷員也就沒有作用，頂尖推銷員也不會被人
們所尊重。
所以推銷遭受拒絕是理所當然的。
 　　優秀的推銷員認為，被拒絕是常事，並養成了吃閉門羹的氣度與習慣。
他們會時常作好被拒絕的心理準備，並且懷有征服顧客拒絕的自信。
這樣的推銷員往往會以極短的時間完成推銷，即使失敗了，他們也會冷靜地分析顧客的拒絕方式，從
中找出應對這種拒絕的方法來，以後遇到這類拒絕就將越來越少，成交率也會越來越高。
 　　推銷的秧苗往往是在一連串辛勤灌溉後才能開花結果，不要想著一次就正中靶心，而應該努力思
索如何才能打動準客戶的心，如何能讓準客戶發現自己的需要，發現你服務的熱情和真誠。
因為他的拒絕，你才有機會開口，瞭解原因何在，然後針對缺口，被拒絕的原因基本上是來自於客戶
因素、推銷員因素及商品因素三大方面： 　　1.來自客戶方面的因素有：客戶先入為主的成見；客戶
的購買習慣；客戶心情不佳或怕麻煩，不放心；客戶的購買經驗（從前有過不滿意的經驗）；客戶沒
有購買需要，或未被激發出購買需求；客戶沒有購買權或不符公司規格要求；客戶沒有支付能力或預
算不夠；客戶已有固定的貨源關係（契約關係）或手邊尚有存貨&hellip;&hellip; 　　2.來自推銷員方面
的因素有：推銷員服務不周、禮儀不當、信譽不佳、資訊不完整、證據不足&hellip;&hellip; 　　3.來自
產品方面的因素有 ：產品價格太高；產品品質、包裝、等級、功能、服務等因素。
 　　如果知道突破拒絕的具體方法，就可以以比較輕鬆的心情進行推銷。
下面分析了一些推銷高手的銷售手段，然後將其突破拒絕的方法歸納整理成十項： 　　1.不管面對何
種形式的拒絕，都要說：「對於您抱有的這種意見，我無論如何要強調&hellip;&hellip;」（如果你準備
好話題，自然就不會害怕） 　　2.被拒絕時要非常平和地說：「能否請您先參考看看，再拒絕也不遲
。
」 　　3.當被拒絕時為了引開此話題，應準備三個或三個以上的問題。
 　　4.當被拒絕時，應把話題轉向「小孩」。
 　　5.被拒絕時就說：「啊！
原來如此！
」再點頭微笑著說：「恕我冒昧」，然後就坐下來，這也是一種技巧。
 　　6.被拒絕時就說：「我瞭解了。
」然後起身要回去，這樣顧客就會消除緊張感。
接著再說：「啊！
對了，無論如何這一點&hellip;&hellip;」如此展開話題，也可以收到效果。
 　　7.被拒絕時不要緊繃著臉，或者不好意思，應露出最好的笑臉。
這點平常要作好自我訓練。
 　　8.被拒絕時要說：「只要給我五分鐘就好。
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」 　　9.被拒絕時，應使用「相信你有一天會需要的」或「那就等下一次」一類的辭令。
 　　10.先提出要求。
被拒絕時不妨問對方：「為什麼呢？
」這是最常用的模式，也是最典型的初訪應對用語。
當然，也可能在提問後得不到答案，卻可以在下一次訪問時獲得回答，進入商談。
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作者简介

　　陳安迪　　新加坡大學經濟管理學碩士，兼修廣告設計。
任職於某世界五百強企業的銷售主管，在職期間有幸和吉拉德先生有過交流，在此編纂此書與讀者共
享銷售大師的心得體會。
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 一、六十％的顧客成交前會拒絕四次　二、保險教父弗蘭克．貝特格的忠告三、與客戶初次見面怎樣
讚美最恰當四、喬．吉拉德處理拒絕的十四個法則　五、喬．吉拉德怎樣推銷自己　六、當你發現自
己情緒不好時怎麼辦七、成功者必備的十六項人格特質八、推銷活動中的八十／二十法則九、推銷員
的頭等大事是什麼　十、原一平怎樣練就三百三十八種笑容　第十個問題　怎樣做才能成為客戶的免
費私人秘書？
 一、哈威．麥凱六十六個最重要的客戶背景資料二、怎樣讓你的客戶有面子　三、喬．吉拉德怎樣傾
聽客戶的意見四、四種讓客戶快速接納你的方法五、梅琳凱給推銷員的忠告　六、怎樣做好客戶的私
人秘書　七、推銷員要掌握的六種最新資訊　八、醫生與推銷員的三個區別　九、喬．吉拉德怎樣買
保險　

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<世界第一的銷售大師喬．吉拉德每天>>

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<世界第一的銷售大師喬．吉拉德每天>>

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 9


