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前言

　　我国从事营销工作的相关人员已接近5000万，也就是说每25个人中就有1名营销员。
　　另一项统计数据表明，营销员中10％的人从事营销工作，80％的人从事推销工作，还有lO％的人
从事一种模糊状态的工作。
也就是说，数量众多的营销员主要在从事推销工作。
　　目前，国内推销员市场正处于一个数量上供过于求、质量上供不应求的局面。
业绩优秀的推销员，是各企业不惜花重金留住的核心人员。
　　推销员应具备怎样的素质，掌握什么样的技能，才能做好推销工作呢？
这是所有推销员共同关心的话题。
　　其实，掌握和提升推销技能，不仅从事推销工作的推销员非常重视，每个企业也都非常重视。
推销员是直接向客户推销产品或服务的公司代表，对于客户来说，推销员就代表了公司。
不管推销员是独当一面向客户推销产品，还是向客户提供直接服务，推销员的表现都代表了公司形象
，推销员的工作质量和工作业绩，对企业经营来说意义极为重大。
尤其在产品同质化严重的时代，客户对产品的印象首先来自推销员。
　　打铁还需自身硬。
推销员首先是推销自己，其次才是推销产品。
据美国纽约推销联谊会统计，71％的客户之所以与你成交，是因为他们喜欢你、信任你、尊重你，这
就印证了“推销首先是推销自己”这一格言。
　　如何提升推销员的产品推销能力？
在解答这一问题之前，我们不妨先找到推销失败的关键原因。
调查表明，推销员推销失败的原因中：15％的原因是不适当的产品及推销技巧训练，20％的原因是差
劲的言辞与书面沟通技巧，35％的原因是不良的或有问题的公司管理制度，50％的原因是态度消极。
　　针对推销过程中导致失败的原因，结合优秀推销员的成功经验，本书着重介绍了推销员应具备的
推销理念、职业素养、心理素质和需要掌握的推销方法、推销技巧，内容涵盖了做一个优秀推销员所
需要学习、掌握的主要知识。
全书没有枯燥的理论说教，而是借助案例与情景分析，提供具有可操作性的推销技巧和方法，贴近推
销实务，内容深入浅出，非常适合初级推销员作为提升职业能力的参考读物。
　　本书内容虽然针对推销员编写，但对企事业单位的员工也具有很好的参考价值。
阅读本书，对于员工增强自身交际能力，提升职业素质，提高职业化程度，赢得客户的信赖，会有很
大的裨益。
　　编者　　2008年6月
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内容概要

推销是一项艰苦的工作，它会毫不留情地考验你的耐心、毅力和智慧。
推销这一职业看起来门槛很低，但能够坚持下来并获得成功的人并不多，究其原因，关键在于推销员
对推销职业缺乏正确的理解，缺乏正确的推销理念，缺乏良好的心理素质和积极向上的心态，缺乏与
客户交流交往的技巧和产品推销技巧。
要想在推销职业上获得成功，你需要深入理解客户的需求，并能针对客户需求提出有效的解决方案；
你需要一种胜不骄、败不馁，不浮躁、不服输的乐观精神；你不仅要让客户喜欢你的东西，更要让客
户喜欢上你。
此外，你还要掌握接近客户、了解客户，与客户交朋友的人际交往技巧和产品销售技巧。
　　本书内容涵盖推销理念、职业素养、心理素质、推销方法、推销技巧等领域，并选用了大量案例
、情景和小故事，以轻松的方式来讲述推销中的大道理和具体方法技巧，文字通俗易懂，内容富有启
发性，可作为初级推销员的入门读物，也可作为从业人员自我提高的参考读物。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<推销一点也不难>>

书籍目录

第一章　提升职业素养　一、轻视客户是无知、短视的表现　　1?客户的价值　　2?没有不重要的客
户　二、欺骗客户就是自断前程　　1?不要欺骗客户　　2?你并不完全代表你　三、得罪客户就是放
弃利益　　1?推销的250定律　　2?每一位客户都是有价资产　　3?为客户谋取利益　四、帮助客户而
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　2?自卑是自己给自己套上的枷锁　三、保持积极乐观的心态　　1?从失败中看到成功的机会　　2?
强化乐观情绪　四、热情比花言巧语更有感染力　　1?用热情融化冷漠　　2?用热情打动客户　　3?
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　2?多了解客户的不满　五、满足客户需求比推销产品更能打动客户　　1?不要说“我是来推销产品
的”　　2?带着有利客户的构想拜访客户第四章　寻找目标客户第五章　学会介绍你的产品第六章　
说服客户成交第七章　掌握成交方法第八章　消除客户异议，化解客户拒绝第九章　重视售后服务第
十章　巧妙催收账款第十一章　主动处理投诉和抱怨
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章节摘录

　　第一章　提升职业素养　　一、轻视客户是无知、短视的表现　　没有客户希望自己被推销员当
做“不重要的客户”。
假若自认为某个客户不重要，受到损害的必定是推销员本人，对于客户而言，则完全可以选择另外一
家供应商。
　　1.客户的价值　　英国国家健康服务机构制定了一份“客户宪章”，该宪章明确规定：“对任何
客户都要一视同仁，不可简慢自认为不重要的客户！
”同时这份宪章还规定了客户可以获得的最低限度的服务。
这表明该机构对客户权利和期望的重视，认为客户没有重要与不重要之分。
　　面对单个客户的流失，你或许会不以为然。
但如果看到下面这个惊人的数字，你就会改变你的想法，从心中重视每一位客户。
　　美国一家大型运输公司对其流失的客户进行了一次成本分析。
该公司原有64000个客户，由于服务质量问题，导致丧失了5％的客户，也就是3200个客户（64000×5
％=3200）。
这家公司平均每流失一个客户，就损失40000美元的营业收入，相当于公司一年共损失了12800万美元
的营业收入（3200×40000=128000000）。
假如公司的利润率为10％，那么这家公司一年就损失了1280万美元的利润（128000000×10％=12800000
）。
随着时间的延长，公司的损失会更大。
　　获取一个新客户，付出的成本是留住一位老客户的5倍。
一个不满意的客户，平均要影响5个人。
依此类推，每失去一位客户，其实意味着你失去了一大批客户。
老客户的口碑效应，对推销业务的影响是巨大的。
对每一位推销员来说，没有哪一个客户对你来说不重要！
　　2.没有不重要的客户　　案例　　几年前，李先生和他的妻子来到一家饭馆准备就餐，这是海边
一个码头上挺古怪的饭馆。
老板是一个60多岁的老头，饭馆的地板、桌子和布置都很平常，吊扇的声音很吵。
虽然饭馆的设施很简陋，但装饰的整体风格看起来很别致。
然而就是这个饭馆，却拥有跨越商界的巨大声誉，很多社会名流都是这里的常客。
　　⋯⋯
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