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内容概要

　　本书内容包括能推销东西的人、优秀的推销员需要训练、训练中最重要的问题、给人留下一种良
好的印象、推销中的谈话或“陈述”、洽淡方法和表达艺术、与人成功交谈的能力、如何引起别人的
注意、赢得友谊和获得业务的策略、适当价潜在的顾客、如何在推销中发挥暗示的作用、美好期望所
产生的力量、交雅的劝说艺术、帮助顾客购买东西、交易的结束、最伟大的推销员——热情等内容。
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书籍目录

1．能推销东西的人如果一个人只是等待订单的到来，那么可以说他没有推销技术。
他只是一个订单的接受者，而非推销员。
2．优秀的推销员需要训练有意识地为你的工作做好充分的准备将蛤你带来无尽的乐趣。
今天的口号就是效率。
准备不充分的人、消息不灵通的人和不知道自己行动方向的人，都会被置于一种非常不利的地位。
3．训练中最重要的问题推销就是一个你认识自己、了解你的公司、熟悉你的前景和你的产品，以及
运用你的知识的过程。
4．给人留下一种良好的印象一个推销员的个性是他最大的资本。
勇敢地前进，沉着地前进，有尊严地前进；谁能抵挡得住你!5．推销中的谈话或陈述谈话要切题，谈
话要有逻辑，谈话要有力，谈话要充满自信。
要使你推销时的谈话直接、自然，而且尽可能简洁。
6．洽谈方法和表达艺术无论一个人在推销学方面的知识准备得多么充分，他到底能卖出多少东西很
大程度上还是由他的个性决定。
7．与人成功交谈的能力．语言只有在得到适当表迭的时候才能显示其价值。
用友善而不失自信的语言去征服人的心灵，这会让一个成功的推销员变得与众不同，和让他获得应得
的令人自豪的进步。
8．如何引起别人的注意你如果希望影响你的顾客，就必须首先引起他的兴趣。
如果改变你的谈话，使之与周围的环境相适应，不要试图往圆孔里插方木块。
9．赢得友谊和获得业务的策略策略可以减轻震撼，融洽关系，打开别人无法打开的大门，打动别人
无法打动的顾客和攻克别人无法攻克的难关。
无论你是否得到订单，你都要给你潜在的顾客留下美好的印象，以便他对你有一个长久的回忆。
10．适当估价潜在的顾客]11．如何推销中发挥暗示的作用12．美好期望所产生的力量13．文雅的劝说
艺术⋯⋯
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章节摘录

　　那个推销员坐下了。
你在心理上与他完全是对立的。
你根本不愿意看到他，也不愿意和他谈话。
每个人都对推销员抱有一种排斥情绪。
人们经常喜欢给他们设置一些障碍。
你不但没有让访问你的人感到轻松自然，反而让他更不自在了。
即使能够提供某些方便，你可能也不会做出让步。
你的这种做法，使他为赢得你的好感而历经周折。
　　有策略的人立刻就能看出你的情绪状态，他知道摆在他面前的是一场艰苦的斗争，他必须一点一
点地争取你。
他在顾客面前会一直保持着一种愉快的心理状态。
无论他感到多么烦恼，也无论他上午收到的关于他生病的妻子的信给他带来多么不幸的消息，或者孩
子躺在床上，几乎接近死亡之门，他都决不能表现出一丝烦恼的迹象。
　　推销员可能也和他的顾客一样不幸，处于困境之中，甚至比顾客的处境更糟，但他不得不掩饰自
己的感情，必须不惜任何代价地“取得成功。
”　　有策略的推销员是“八面玲珑的人”。
他并不是不诚实或没有诚意，而是他能够理解不同的性格、不同的脾气、不同的心境，并能够迅速调
整自己，以应付各种情况。
他对潜在顾客保持着一种感情，也明了自己内心的态度。
例如，他知道，在一个潜在顾客表现出烦恼的时候，推销员应该退出来，以后再来拜访，否则，他将
给自己造成极大的危害，以至于下一次他再提出这个令人厌烦的建议时，又会让这位顾客想起上次那
段不快的经历，如果出现了这种情况，他可能会拒绝见你。
　　最近有一个朋友给我讲了他的一段经历。
他说：“如果一个推销员不了解我的业务，他就是在浪费他宝贵时间，因为他在试图向我推销一些我
确实不想要的物品。
”他说：“这个人没有清楚地认识到他并没有给我留下深刻的印象，因此他也没有能力说服我。
尽管我曾数次拿出我的手表，非常烦躁地在椅子旁边转了几圈，不断地整理着桌子上的信函，向这位
推销员做出各种让他走开的暗示和建议，但他仍在试图推销他的商品。
他唯一可取的品质就是锲而不舍。
”　　其实，不合时宜的锲而不舍就是缺乏策略；对此，没有什么值得赞扬的。
你应该能够从你潜在的顾客的眼神中看出你是否已经真的让他感兴趣了，如果你没有做到这一点，就
不能使别人相信他需要你推销的东西。
你没有做到这一点，就不能使别人相信他需要你推销的东西。
　　赢得一个潜在顾客的信任，给他留下一个美好的印象，打开他的心扉，就像向一个女孩求爱一样
。
你不能声色俱厉地威胁，也不能随心所欲或显得气急败坏；只有温文尔雅、富有吸引力，而且有策略
的方法才能赢得成功。
你的任何失误都可能永远把大门关闭，这时任何东西都于事无补，这实际上就是吸引力和信任的问题
。
在他被说服之前，任何一个头脑清醒的人都不会购买，策略是世界上最有影响力的说服者。
　　策略绝不是进攻性的。
它往往是一种安慰剂，可以减少怀疑，让人更加平和，使人心情愉悦。
它是非常有价值的。
它看上去是花言巧语，但还是诚实的。
很显然，它与对方的利益是一致的，因此也绝不是自私。
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它绝不是对抗性的，也绝不是敌对的，也不会因讨好某人而适得其反，更不会使人感到不舒服。
　　没有策略的推销员往往会无意中在自己前进的道路上安置一些绊脚石。
他们经常会“把自己的脚撞在上面”。
在锲而不舍已变得不合时宜时，他们仍然坚持不动摇。
他们可能会说出一些不受欢迎的话，或做出一些不受欢迎的暗示。
他们不是对人性深有研究的好学生；他们会发表一些拙劣的评论，对不同的人、对有不同成见、不同
年龄和不同倾向的人都说同样的话。
换句话说，他们没有策略，实际上一直是在使自己走向失败，陷入混乱状态，并犯一些会使他们失去
业务的大错误。
　　有人说：“好的幽默几乎总是策略运用的一部分，可以减轻工作的压力。
我们时常会被一种非常巧妙的方式说服去做我们后来发现是正确也是最好的事情，也因此情不自禁地
感到高兴。
”在运用策略时不需要欺骗，只需要进行正常的、能最有效地使一个犹豫不决的人产生兴趣的说服工
作。
　　一个公立学校的教师因一个8岁的爱尔兰小学生的恶作剧而责备了他。
当这位老师说“我看见你了，杰尔”时，这个小孩并没有准备承认错误。
他非常迅速地回答说：“是的，我告诉他们没有什么能够逃过你那双乌黑美丽的眼睛。
”这个小孩的天才会使他成为一个很好的推销员。
我们不知道这是否平息了老师的愤怒，但这肯定表现出了一种迅速做出判断，并处理将会影响年长者
声望的复杂形势的能力。
　　下面这段文字是从一个商人发给他的顾客的信中摘录出来的，这充分体现了一种精明的商业策略
：　　“欢迎您就以前与我们的交易中存在的不满提出意见，我们将迅速采取补救措施。
”　　我们应该认真考虑一下由于推销员缺乏策略而被大公司赶走的那些富有的顾客。
一个成功的商人最近和我谈到他在纽约城最大的服装商那里买衣服的经历。
他说：“接待我的售货员向我展示了各种颜色和款式不同的衣服。
他没有用任何一种特殊的衣服吸引我的注意。
他转移了我的注意力，做出一种漠不关心的姿态，似乎对我买与不买都不关心。
过了大约一个小时，我带着厌恶的情绪离开了这个地方。
我在心里想‘商店里有数千件衣服，一个好的销售员肯定能卖一件给我。
’我来到另外一家商店。
此后，购物对我来说就成为了对推销艺术的研究，研究不同的销售员是如何应付顾客的。
另外一个地方的销售员一开始就赢得了我的信任，他只是向我展示了3件衣服，用其中比较特殊的一
件引起我的兴趣，向我说明我应该买那件的理由，仅用18分钟我就付款买了衣服，现在我还很愿意穿
着那件衣服。
”　　这表明，除非由一个尽责的、有策略的销售员来推销，否则，即使质当时量最好的商品也不得
不重新放回货架。
　　实际上，每一个大公司经常会碰到某些难以说服的顾客。
他们心中充满了怀疑，难以和他们达成一致，也难以交往，但他们的光顾本身就是很有价值的，如果
销售员能够应付这种难以对付的顾客，能够使他们高兴，并使他们成为公司的朋友而不是敌人，任何
一个雇主都会为拥有这样的销售员而感到自豪。
　　必须记住，推销艺术的真正检验是应付难以对付的顾客。
大多数人是不知道什么是他们最应该买的；没有销售员的帮助，他们根本无法自己做出决定。
要么就是他们性格特别，需要有策略地接待。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　畅销一个多世纪的推销手册。
　　��如果日子变得暗淡，　　机会就会悄悄溜走：　　如果每日处于困惑，　　前景就会变得渺茫：
　　哪怕路途布满荆棘，　　振作起来咬紧牙关，　　坚持向前，向前！
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编辑推荐

　　畅销一个多世纪的推销手册。
　　如果日子变得暗淡， 　　机会就会悄悄溜走： 　　如果每日处于困惑，　　前景就会变得渺茫
：　　哪怕路途布满荆棘，　　振作起来咬紧牙关，　　坚持向前，向前！
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