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前言

你是否曾因为说话时口不择言而失掉一个朋友？
    你是否曾因为某些行为欠妥而错过一个机会？
    你是否曾因为做事时过于莽撞而惹来一身麻烦？
    你是否曾因为销售时不擅言辞而失掉一笔生意？
    ⋯⋯    如果真是这样，那么你应该静下心来，仔细考虑一下，自己是不是在某些地方做错了。
    有一些内在的东西是无法在学校的课堂里学到的，那就是生存的智慧。
一个人无论多么聪明，多么能干，背景条件多么好，如果不懂得生存的智慧，那么他也许能获得一时
的成功，但最终的结局将会是失败。
    一个有智慧的人，懂得如何说话，如何做人做事，他能把一句原本并不十分中听的话说得让人觉得
舒服，能把一件看上去纠结不清的事办得妥妥当当，能把很多像乱麻一样的矛盾解开，让众人心服口
服。
这些人总能给身边的人带来愉悦、轻松、快乐的好心情，自己也能给人留下良好的印象，因此无论在
事业上还是生活上都总能顺风顺水。
    而一个缺乏智慧的人，说话、做事总是触犯他人的禁忌，一开口就伤人，或使别人尴尬，下不来台
，轻则伤了和气，重则反目成仇。
在我们身边，经常可以看到因一句话而引发争吵、口角，甚至大打出手的事情。
这些人虽然一生辛苦奋斗，生活却总是一团糟，事业也是处处碰壁。
    古语云：“君子有所为，有所不为。
”“为”即“智慧”，“不为”即“禁忌”。
也就是说，要做一个行得正、走得远的君子，就必须领悟生存的智慧，而不去涉足那些禁忌之地。
    本套丛书以活泼有趣的事例为背景，将“智慧”和“禁忌”这两种方式进行鲜明对比，告诉你什么
是该做的，什么是不该做的。
    要想获得成功，就必须说那些该说的话，做那些该做的事，而杜绝那些不该说的话，远离那些不该
做的事。
我们不能再继续犯那些可怕的禁忌了，那样只会让自己离成功越来越远！
    然而谁都不是天生的智者，我们该如何让自己变得更加聪明呢？
其实，这并不难，我们只要在生活中不断地总结经验，琢磨领悟，就能逐渐掌握各种生活的智慧了。
    可是，我们不能仅仅依靠从失败的经验中获得知识，这会让我们错过很多的机会。
更为重要的是，很多机会只提供给我们一次，一旦失去，便不会再出现，诸如友谊、爱情、商机，大
多如此。
    最好的方法是，从他人的经验中获得智慧，这会让自己少犯很多错误。
本套丛书共四本，分别从说话、做人、做事、做销售等方面，提供了大量的生活实例，能让你轻而易
举地获得他人的经验。
    所以，想要让自己离成功越来越近，你就应该静下心来，认真阅读本套丛书。
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内容概要

在任何时候，说话有智慧和说话犯禁忌带来的结果都有着天壤之别：用智慧的方式说话，领导会器重
你，下属会拥戴你，朋友会喜欢你，异性会青睐你，客户会信赖你，而你也会迅速获得最大限度的成
功；说话触犯禁忌，领导会忽视你，下属会反对你，朋友会讨厌你，异性会抛弃你，客户会怀疑你，
而你也是辛苦一场后才发现徒劳无功。
《销售的智慧与禁忌》就是要告诉你，如何远离那些说话的禁忌，用正确的方法获得更大的成功。

愿《销售的智慧与禁忌》能帮你走出困惑，助你在销售的路上走得更远！
本书由廖康强编著。
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章节摘录

微软公司创始人比尔·盖茨说过这样的话“失败是成功的一种需要”，任何一个有成就的人都不可避
免的面对过失败，良好的心态是销售人员必须具备的，积极的心态会弓J导你走向成功，消极的心态会
严重的阻碍你成功。
    无论在生活还是工作中，当困难出现时，我们都必须用积极的心态去面对，只有这样才能更好地支
配自己的人生，也才能克服重重困难，登上事业的最高峰。
    失败是难免的，但要正确面对失败。
面对困难我们要不气馁，不怨天尤人，应该越挫越勇、百折不挠。
正如老子说过：“胜人者力，胜己者强。
”失败没有什么大不了的，主要看你失败后还能不能勇敢地站起来，因为没有谁可以打败你，除非你
对自己失去了信心不愿意再站起来。
每个人都会经历失败，曾经有一个伟人说过：“一个人的成功与否，不在于他取得的成就有多大，而
在于他战胜的困难的多少，在于他面对困难是什么样的心态。
”    “世上无难事，只怕有心人”，这里的“心”就是心态，做任何事情，都要有一个好的心态。
有了好的心态，对工作、对生活、对他人都会表现出热情和活力；有了好的心态，你就不会害怕失败
，即使遇到挫折也会越挫越勇。
    一个人能否成功，就要看他对待事业的态度。
成功者与失败者之间的区别就是：成功者始终用最乐观的精神、最积极的行动和最顽强的毅力支配和
控制自己的人生；而失败者则刚好相反，他们的人生是受过去的种种失败与疑虑所引导和支配的。
遭遇困难和挫折的时候，悲观的人就会退缩，无所作为，最终注定成功无缘。
而乐观的人则将所遇到的困难与挫折看做是一种磨炼，将与困难和挫折抗争看成是人生的乐趣，从而
用乐观向上的态度去迎接困难和挫折，并最终战胜它们。
    生活中，有很多销售人员因为某一时期的业绩差，就对自己的能力失去信心，继而消沉怯懦，而这
样消极的心态只会导致业绩更差，最终形成了恶性循环。
不思进取、意志消沉，可以说是销售人员的一个大忌。
如果总是抱着这样的心态做销售，那业绩必定难有起色。
试想，当你带着萎靡不振的神情去见老板、客户，你的能力能被对方所信任和认可吗？
    如果每天总是带着一副疲倦的样子出现在客户面前，你说的每一句话都毫无生气和新鲜感，那么你
的销售业绩可想而知。
其实，销售业绩不佳，并不是你的能力不强，也不是你的专业水平不够高，而是你的心态不正确。
    一个小故事能够很好地证明积极的心态对一个销售人员来说是何等的重要。
    江元是一家报社的广告销售人员。
刚到报社时，他对自己很有信心，向经理提出：不要薪水，只按广告费抽取佣金。
经理不相信地笑了笑，答应了他的请求。
于是，他列出一份名单，准备去拜访一些其他销售人员以前没有洽谈成功的客户。
    在去拜访之前，江元让自己站在镜子前，把名单上的客户念了10遍，然后挥舞着双臂大声说：“在
第一个月月末之前，你们将向我购买广告版面！
”然后。
他怀着坚定的信心去拜访客户。
    第一天，他和10个“不可能的”客户中的2个谈成了交易；第二天，他又成交了一笔交易⋯⋯到第一
个月的月末，只有一个客户还没有买他的广告版面。
    在第二个月里，每天早晨，江元都去拜访那位拒绝买他广告版面的客户。
而每次这位商人都回答说：“不！
”但每一次，江元都假装没听到，然后继续前去拜访。
    到那个月的最后一天，已经连着说了30天“不”的商人说：“你已经浪费了一个月的时间了！
我现在想知道的是，你为何要坚持这样做。
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”    江元说：“我并没有浪费时间，我一直在训练自己坚忍不拔的精神，而你就是我的老师。
”    商人点点头，说：“我也要向你承认，你也是我的老师。
你已经教会了我坚持到底这一课，对我来说，这比金钱更有价值，为了表示我的感激，我要买一个广
告版面，权当我付给你的学费。
”    很多销售人员做了很多年的销售还是碌碌无为、平平庸庸，根本原因就在于这些销售人员存在着
一种消极心态，认为销售就是“完成业绩”。
正因为这种不思进取的心态，使得这些销售人员始终处于销售的“最底层”，业务上难有突破。
而成功的销售人员都有一种积极的心态。
故事中的江元就是一个典型的例子，他始终在困难和挫折面前不低头，在失败面前不气馁，在冷遇面
前不灰心，始终保持积极乐观的心态，因此他能取得优秀的销售业绩。
    销售人员的积极心态是日渐修炼而成的，一些销售新手在刚做业务时，可能存在着过一天算一天的
消极心态，一旦任务没有完成，心情就一落千丈，悲观消沉。
销售人员不怕业绩差，就怕在困难面前首先被自己打倒。
所以，一个优秀的销售人员，应该学会在面对困难时培养积极的心态：    (1)永远抱有一种感恩的心态
。
即使在挫折失败面前，也要怀有一颗感恩的心，因为困难让你变得坚强，并且困难磨炼你的意志，让
你走得更远。
    (2)保持乐观的心态告诉自己一定会有机会，学会在挫折中寻找机会，多做自我检讨。
    (3)日常生活中也要培养积极的心态。
在自己迷惑，找不到解决问题的方案或者正确的方向时，不要消沉，要多看一些励志的书，只要你肯
做，你的生命一定会充满奇迹。
    (4)多和家人、朋友共同交流，与那些积极向上的人多交流。
    (5)每天做一件积极向上的事情，多与周围性格乐观的朋友交流。
    (6)与客户见面时，把你的积极、乐观、热情传递给他。
避免说“没有”、“不行”、“不会”等消极的字眼。
    遇到困难时要学会调整自己的心态，不要因为害怕失败而为自己找借口开脱，而要勇敢地面对现实
。
只有自己可以把握自己的心态，要学会利用积极的心态引导自己走向成功。
P5-8
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编辑推荐

《销售的智慧与禁忌》以通俗易懂的语言，寓理于简单明了的故事，通过反正对比的方式，告诉每一
个读者，成功的销售人员是如何思考、怎样行动的；失败的销售人员在思想和行动上又存在哪些错误
，犯了哪些禁忌。
本书中的销售智慧，就像夜空中的火花，启发你销售的思维，教会你如何应对销售中可能出现的各种
问题，进而为订单交易打下坚实的基础。
本书适用于刚刚走上销售岗位的新手，也适合那些让销售业绩更上一层楼的销售老手，可以帮助你以
最快的速度成为销售之王。
本书由廖康强编著。
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