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内容概要

随着信息共享的程度越来越高，许多推销员的推销手段越来越相似。
如果说一个神来之笔的推销是通过“巧劲”战胜了消费者，那么注重推销过程中的每一个细节、则是
这种“巧劲”的落实与体现。
当推销无法靠出奇出彩制胜的时候，细节的较量便极为重要。
推销在未来的竞争主要表现为细节的竞争，细节的竞争才是最终和最高的竞争层面。
通过对每一个推销细节细致入微的把握，最终战胜对手。
从这一点上来说，成功的推销模式也不可复制。
    所以说，细节决定成败，谁做好了销售细节谁就会成功！
    推销误区往往会妨碍推销员取得成功，常有一些推销员因为说错话、办错事、用错了推销方法而导
致推销失败。
本书针对这种情况，为推销员们总结出了推销中容易犯的错误，希望推销员可以因此提高推销成功率
。
    除此之外，本书还从推销形象、新人入门、成交技巧等多个方面给推销员全方位的指导，通过这些
内容，推销员可以了解纷繁复杂的商业行为背后的真相，可以了解推销工作的种种技巧，一步步走向
成功。
    我们真诚地希望推销员们在读过本书后，可以对推销工作有一种全新的领悟，能够更好地开拓自己
的职业生涯，让自己的每一点付出都获得丰厚的回报！
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章节摘录

　　1．找到你的准客户而不是假客户　　在推销之前，首先要找到你的准客户，这样你才能展开推
销。
如果你找到的是“假”客户，那么即使你的工作做得再努力，最后也不会有结果。
　　美国一位房地产推销员去访问一家客户，这家太太对他说：“我经常有100万美元左右可自由使用
，我先生忙于外事，无暇顾及家事，便由我做主来购买一幢别墅。
”推销员一听喜上眉头，便三番五次地到她家拜访。
一次他们正在谈话，有人敲门要收购酒瓶，这位太太便搬出了一大堆空酒瓶，推销员却发现尽是些普
通酒，不禁心中生疑，既然这么有钱，怎么总喝普通酒呢？
果然，偶碰其夫时，当推销员谈及别墅时，其夫很是惊讶：“哪有这事，我做梦也不敢想去买别墅呀
！
”　　这个推销员就没有找对客户，如果不是男主人点醒了他，那么他再跑一年推销也不会成功。
　　决定推销活动能否成功的因素很多，但最根本的一点，是要看推销的产品能否与顾客建立起现实
的关系。
这种现实的关系表现为三个基本方面，即顾客是否有购买力，是否有购买决策权，是否有需求。
只有三要素均具备者才是你的准顾客。
顾客资格鉴定是顾客研究的关键，鉴定的目的在于发现真正的顾客，避免徒劳无功的推销活动，确保
推销工作做到实处。
　　（1）有钱　　在推销中我们常常碰到这样的情形：即使顾客有强烈的购买欲望，购买量也很大
，但他缺乏足够的经济实力，那么顾客也就缺乏现实的购买能力，他的购买行为就暂时无法实现。
　　一个推销员在分析顾客的购买能力时，首先要从考察经济环境人手，经济环境是制约和影响顾客
购买能力的“大气候”，它主要是指社会生产的发展状况、经济增长的速度和人们消费水平对市场供
求的影响，从而制约着公司的生产行为与推销员的推销行为。
进一步考察经济环境因素对顾客购买力的影响有：经济发展速度和产业结构，制约着公司产品供应构
成及其变化趋势；国民收入分配政策，以及公众消费水准，决定市场购买的整体规模和顾客购买的总
体能力；市场产品的供求态势及其波动程度，以及价格指数的变动可能给推销成本带来的影响；微观
市场的经济环境，包括进货、储藏、运输、销售的具体条件，在一定程度上给推销活动带来的影响程
度；了解竞争同行的发展现状，以及本公司、本产品的市场占有率，以此作为制定推销方案和推销策
略的依据。
　　其次，推销员掌握顾客购买能力的大小还要认真分析客观消费环境。
推销员面对的客观消费环境，是指影响推销活动的消费因素总和，其中主要是人的因素。
顾客是购买能力的主体，这里考虑的相关要素有：消费者的收人多少决定购买力大小，从而影响市场
的规模和取向；人口的地理分布反映了购买的地区差别，构成互有差异的消费群体，产生不同的购买
特点和消费结构；人口性别差异形成不同特色的消费对象、购买习惯和购买行为方式；顾客年龄不同
、职业差异所形成的消费需求和购买行为上的个性；人口数量因素决定的市场购买容量和顾客购买潜
力。
　　在分析顾客的购买能力时，推销员只有确认推销对象既有购买需求又有足够的购买支付能力时，
才能列入“准顾客”的名单之中，否则，再投入多少时间与努力也是徒劳的。
特别是洽谈那些批量大、价格高的产品交易事项，推销员在接触客户之前，应当对客户的自有资金数
量、银行贷款规模、现有经济实力和企业信誉诸因素有所了解、有所掌握，事先对于客户有一番摸底
调查。
根据客户的实力情况和信誉度高低，有的采取一手交钱一手交货，有的可以实行分期分批付款，有的
还可以实行赊购，进行期货交易。
　　（2）有需求　　在国外推销界流行这样一则笑话：“世上最蹩脚的推销员不外乎以下几类：向
爱斯基摩人推销冰箱，向乞丐推销防盗报警器。
”如果硬是把商品推销给那些既无购买需要又无购买可能的人，这样的推销员不是骗子就是愚笨到极
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点的傻瓜。
我们既不赞成那种强加于人的摊派式倾力推销，更反对那些软磨硬泡并带有勉强性的推销方式。
在客户的确不需要所推销产品的情况下，尽管有时候推销人员可以采用各种助销手法以招揽顾客，甚
至还能揽到为数可观的订单，但这一切最终只能损害推销信誉，贬低推销员的人格形象。
作为一名优秀的推销员，在找到了潜在顾客之后，必须全面了解顾客的内在需求和购买动机，正确判
断自己所推销的产品是否符合客户的需要，针对客户的购买需要开展不同形式的推销活动。
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编辑推荐

　　一部最为实用详尽的推销必读书！
世界上80%的富翁是从推销员干起的。
做推销就是要把推销当作自己的事业，理直气壮地向所有人宣布：我是一个骄傲的推销员！
实际上，经历了最初的艰难之后，推销能带给一般人无法比拟的财富，而且不仅仅是财富。
进入推销行列的门槛很低，成为一名推销高手却很难。
推销需要勤奋敬业的精神、锲而不舍的毅力、左右逢源的说话技巧、化解难题的应变能力。
只有在学习中不断提高自己，才能找到一个成功推销员的门径。
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