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内容概要

有人说，在推销的世界里只有两种人存在，一种是强者，一种是弱者。
强者生存，弱者淘汰，这既是生物世界的不二法则，同时也是推销世界的永恒真理。
    确实，推销这个工作，进门容易生存难，绝大多数的公司、企业对推销员实行的都是多劳多得，少
劳少得，不劳就不得的工资制度。
如果你没有学会相应的推销技能，就很难完成公司的考核；如果你没有销售业绩，拿不到佣金不说，
离被辞退恐怕也就不远了!    那么，究竟怎样才能更好地做好推销工作呢?方法很简单，那就是全面提
升你的推销智慧。
    本书能教给你成为一名优秀推销员的全套本领，例如：怎样开发客户资源、怎样应对拒绝、怎样搞
好售后服务，等等。
它可以让你掌握卓有成效的推销技巧，也教给你人生的道理。
本书不但可以使你具备过硬的业务素质，还能让你把推销当成一种享受，不但从推销中获得财富，还
能找到自己的价值，获得人生的快乐。
    现实的世界风起云涌，推销的王国波谲诡异，唯有那些掌握各种实用推销能力的人才能在各种残酷
的现实之中脱颖而出，笑傲群雄，成就自己的推销事业，建立自己的卓越功勋。
如果你也想提升自己的推销能力，成为推销世界的王者，那就从阅读本书开始吧!
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章节摘录

心地坦然：我注意到，正直的人都是抗震的，他们似乎有一种内在的平静，使他们能够经受住挫折甚
至是不公平的待遇。
哈利·爱默森·福斯迪克曾讲过亚伯拉罕·林肯在1858年参加参议院竞选活动时，他的朋友警告他不
要发表某一次演讲时，当时林肯答道：“如果命里注定我会因为这次讲话而落选的话，那么就让我伴
随着真理落选吧！
”他是坦然的。
他确实落了选，但是两年之后，他就任了美国的总统。
正直还会给一个人带来许多好处：友谊、信任、钦佩和尊重。
人类之所以充满希望，其原因之一就在于人们似乎对正直具有一种近于本能的识别能力——而且不可
抗拒地被它所吸引。
怎样才能做一个正直的人呢？
没有现成答案。
但至少要在小事上做到完全诚实。
当你不便于讲真话的时候，不要编造小小的谎言，不要去重复那些不真实的流言蜚语，不要把个人的
电话费用记在办公室的账上等。
这些戒律听起来可能是微不足道的，但是当你真正在寻求正直并且开始发现它的时候，它本身所具有
的力量就会令你折服。
最终，你会明白，几乎任何一件有价值的事，都包含有它自身的不容违背的正直的内涵。
这就是万无一失成功的秘方吗？
是的。
它之所以是百灵百验的，正是因为它与人的声望、金钱、权力以及任何世俗的衡量标准毫不相干——
如果你追求它并已发现了它的真谛，你就一定是一个成功者。
提升个人魅力推销高手在接触顾客的时候，寥寥数语或是一个微笑就能使他融人顾客群。
这就是推销高手的个人魅力。
让顾客放松戒备，并不是说几句动听话那么简单。
只有长期与顾客打交道，积累丰富的经验，并在工作中体现出来，这才是一个人的个人魅力。
所以，如果你是新手，一定要多去接触顾客，积累经验，这样才能提升你的个人魅力。
股票经纪人李先生几乎全是通过电话来做推销生意。
他相信一个人的自我形象是成功的一个重要因素，特别是在电话推销方面。
他说他看到在培训中.推销员都是在做同样的电话推销，然而一段时间之后，那些志在必得的推销员就
在成交数额上大大超过了那些形象不佳的同行。
“这就叫有什么样的形象，就有什么样的结果，”有人解释说，“如果你把自己看作重要人物，别人
也会那么看。
”他指出许多顶尖的推销员说话都带口音，声音沙哑，而且有时还会发错音，尽管如此，这些自我形
象颇佳的推销员始终能够比那些缺乏自尊自重形象的同行卖出更多的产品。
“总而言之，你对自己的态度将决定在电话的另一端，顾客能否对你形成积极的良好印象。
”有人说，“在当面会谈中，如果你衣着华贵，外形出众，或许能给人一种重要人士的感觉。
但在电话里，顾客并没有机会见到你，他只能通过你的言谈勾画出你的形象。
你怎么看自己，他们往往也会那么看你。
你在他们心中的形象却又常常与实际的你差得老远！
譬如说，你只是通过电话认识了某个人，等有一天两人碰面的时候，你会大吃一惊：‘这人怎么跟我
想象的不一样呢？
他应该更老、更高或更胖一些才对呀！
’他的衣着打扮可能也出乎你的意料。
这时候，你往往会觉得在电话里得出的形象是错的，但是，我们所看见的也许只是一种假象，而电话
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形象却是真的——它更准确地代表了一个人的本质。
我们都知道，外表可能带有欺骗性。
”另外，推销员的肢体语言和面部表情也代表了他们的自身形象。
一个形象欠佳的推销员有可能拖拖沓沓地跨进顾客的办公室。
每个人的自我形象都能通过言谈举止、音容笑貌表现出来。
所以，即使你自己没想到要向顾客传达这些信号，，但你在不知不觉中已经做了。
当生意进展缓慢，你自己情绪低落的时候，建议你给熟悉的几位客户打电话随便聊一聊，但是要有目
的地去做这件事。
也许你可以为他们提供一些有用的最新信息或者只是问一问他们对你的服务质量有什么看法，然后就
让他们讲，你只管洗耳恭听。
吸收一些好的建议，或许你会增强信心，产生积极的自我形象。
你这样做，说不定还有意外的收获——这些老主顾表示再给你一份订单或者愿意把你推荐给别人。
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编辑推荐

《最经典的推销智慧全集(最新经典珍藏版)》将帮助你掌握卓有成效的推销技巧，让你成为推销世界
的王者，同时也教给你人生的道理。
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