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《世界上最伟大的推销员》

前言

推销是生产者与消费者之间的纽带，是发展商品经济必不可少的环节。随着商品经济的蓬勃发展，推
销的地位日益重要，作用日益巨大，任务日益繁重。推销工作的好坏，已经成为影响商品经济发展的
重要因素。    随着我国经济的不断发展，推销员的队伍在不断壮大，成为一名优秀、顶尖的推销员，
是众多推销员梦寐以求的事情。    而作为一名推销员，光有美好的梦想和踌躇满志的热忱是远远不够
的，还要掌握推销工作的专业知识与推销技巧。比如，一名推销员从迈出公司门口到与客户达成共议
这一过程中，需要推销员完成一系列的具体工作——如何从众多的人群中选出具有购买欲望的客户?什
么时候开始和客户面谈?什么样的言辞能够打动客户?怎样揣摩客户的心理活动?如何能够与客户成功交
易⋯⋯这一系列的问题都是摆在推销员面前的荆棘与坎坷。    因此，在一些推销员心里，把销售看做
是一项艰难的工作，可是事实并非如此。在成功的销售事例中，有的推销员只是借用了一个微笑，就
打动了客户的心；有的推销员只是讲了一个故事，就与客户成为好朋友；而有的推销员只是简单地说
了几句话，就获得了客户的赞同。可见，推销既是一门科学，也是一门艺术。正确认识现代推销活动
的基本原理、敏锐洞悉推销工作的一般规律、熟练掌握推销的方法和技巧，是每一位推销员的成功秘
诀。    但我们也应该看到，有一些推销员存在着不注意自己的形象，不懂得推销的技巧，不知道怎样
去发现客户、挖掘客户，不善言辞等问题。要想在推销界有所发展，对推销的方方面面不了解是不行
的。而本书就是要帮助这样的推销员一步步向更专业的方向迈进。    每个梦想成功的推销员都可以从
本书中广征博取，培养全新的推销习惯、素养、技巧和心理，迅速提升销售能力和业绩。将此书所总
结的销售经验和点滴智慧运用到实战中，你一定会取得惊人的成就。仔细阅读本书，下一个金牌推销
员就是你!
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内容概要

推销员是生产者与消费者
之间的纽带，推销既是一门科学，
也是一门艺术。正确认识现代推
销活动的基本原理、敏锐洞悉推
销工作的一般规律、熟练掌握推
销的方法和技巧，是每一位推销
员的成功秘诀。成为一名优秀、
顶尖的推销员，是众多推销员梦
寐以求的事情。而张艳玲编著的《世界上最伟大的推销员》就是要帮
助这样的推销员一步步向更专业
的方向迈进。
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章节摘录

推销是当今企业需求量最大，也是个人发展空间最大的一个行业。真正意义上的推销，不仅是商品的
推销，还包括自我的推销，不仅要让客户喜欢你的东西，更要让客户喜欢上你。    但一些推销员在看
待推销这项工作时，只把它当作一种谋生的手段，而不是实现其社会价值的方式。因为对待推销这项
工作的不同态度角色，推销员便产生了两种心理：乞丐心理和使者心理。所谓乞丐心理，认为自己是
请别人、乞求别人帮忙来办成某件事情。乞丐心理的推销员在推销时非常害怕客户提出反对意见。一
旦听到反对意见，他们马上就觉得成交将失败。这使得推销员一直处于紧张的状态中，不能自由地与
客户进行心贴心地交流。    生活中你可能会遇到这样的推销员，他们经常会这样抱怨：“现在客户越
来越难开发”、“到嘴的鸭子给飞了”、“他老是对我心存戒备，好像我会谋害他一样”⋯⋯这就是
怀有乞丐心理的推销员。    而拥有使者心理的推销员却正好与之相反，这是当今流行的推销员心理模
式，是一种鼓励自己、提高自己自信心的措施。    你去走访一个客户，不是求他购买产品，而是向他
介绍或推荐一种对他有用(有利)的赚钱的产品，这就好比医生上门看病，给患者带来的是便利、实惠
。你今天迈进某个店铺，是这个店铺的福气，因为你将给他们带来一些意外的惊喜，你将给他们带来
便利或赚钱的机会。总之，你是光明的使者，你手中的每一个产品，都可能会给客户一个获利的机会
。    每个人在内心深处都会给自己一个角色定位，即我是什么样的人，在现实中扮演什么样的角色。
在这种角色定位下，人的大脑会通过各种信息渠道来收集有关这种角色定位的办法，最终通过行动来
实现意识中的自我。    而拥有乞丐心理和使者心理的推销员就是两种角色定位，这两种心理模式下的
精神状态是不一样的，展现在客户面前的气质、信心也不一样，最终取得了销售业绩也肯定会有差别
。推销员推销的不仅是产品，更是推销自己。在使者心理模式下，更容易将自己推销出去，取得客户
的信任。因此，一个优秀的推销员必须拥有使者的一心理。    正因为公司的产品对客户有用，你才不
辞辛苦地赶来向他介绍、推销。你是来帮他满足、解决各种需求的，你为什么没有信心?当你意识到自
己的职责就是诚恳地为用户(客户)服务时，就很容易摆正心态，树立起自信心。而拥有了这种心态，
推销就不是一种负担，而是一种奉献，是一种乐趣，你的精神状态会得到很大改善，你的客户就会用
期待的目光迎接你。此时，你的推销就有了成功的可能。    其实，推销是一项生动活泼、内容丰富的
活动。在这一过程中，除为客户提供产品、提供服务外，还能给推销人员带来许多良好的心理感受和
体验，从而产生成就感和满足感，自己的社会价值不断得到实现。同时，在与客户的交往过程中，推
销员还能不断提高和发展他们的观察力、随机应变能力、自制力和一系列可贵的品质，从而使其整体
素质得到提高。这正是人们从推销这项工作中获得愉快和满足的原因。从这点上来说，推销是一项伟
大而有意义的工作。    有心理学家曾经指出：人体心理中的积极性因素是一切活动能力的来源。在使
者心理模式中，你可以不断地调整自己的情绪。比如，当你遭到客户的拒绝时，就会有一种受挫感，
但是使者心理会让你重新调整自己，并不断地进行心理暗示，鼓励自己，给自己打气，相信自己一定
能成功，之后，你的大脑就会指导你的行为：你要与客户作诚恳的沟通，集中精力找出客户拒绝的症
结所在，沟通的语气要稳重，要坦诚友好，等等。这样，你就会永远处于一种斗志昂扬的状态中。    
拥有了使者心理，在推销过程中遇到的种种困难也会迎刃而解。    P2-3
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编辑推荐

每个梦想成功的推销员都可以从张艳玲编著的《世界上最伟大的推销员》中广征博取，培养全新的推
销习惯、素养、技巧和心理，迅速提升销售能力和业绩。将此书所总结的销售经验和点滴智慧运用到
实战中，你一定会取得惊人的成就。仔细阅读本书，下一个金牌推销员就是你!

Page 6



《世界上最伟大的推销员》

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:www.tushu000.com

Page 7


