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内容概要

　　《点石成金推销术》从纵论推销、树立推销意识、备战推销、推销过程解析等方面具体解析推销
技巧，让新入道的以及在道上迷茫的朋友，尽可能的缩短这个过程，使得朋友们能发挥悟性与韧性，
理论联系实际，快速地成长。
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章节摘录

　　一、人生就是推销你自己　　太原一家刚刚起步的乳制品公司，招了一批做推销的刚毕业的大学
生，　　大家的任务就是跑到各个可能的客户那里去介绍和推荐。
一名女大学生来到　　一家公司推销，拿出两袋样品，怯生生地说：“这是我们公司最新研制的新　
　型乳制品，想请你们销售。
”经理好奇地打量了一眼这个文绉绉的推销员，　　正要一口回绝，却被同事叫去接电话，便随口应
了声：“你稍等。
”这是一　　个好漫长的电话，等他打完电话之后，已经忘记了门口的这位推销员。
这样　　这位推销员整整坐了几个小时的冷板凳。
快要下班的时候，经理才发现这位　　等候回话的大学生，这时候他几乎都感动得要请她吃饭。
面对这个木讷于言　　的书生，想起来自已经常与吹起来天花乱坠的推销员打交道的情形，这位老　
　资格的经理内心一下子感到踏实了很多，于是他当场拍板进货。
　　这个案例说明，推销员在与顾客交往中，他首先需要用自己做事的风格　　和人格魅力来吸引顾
客。
现代推销强调的一个基本原则是：推销工作，首先　　是自我推销。
所谓自我推销，就是让顾客喜欢你、信任你、尊重你、接受你　　，简而言之就是要让顾客对你抱有
好感。
　　推销员必须推销自己。
必须愿意自我推销，让别人了解自己的工作，并　　且争取他人承认自己的工作。
推销过程是与人打交道的过程，在推销活动中　　，人和产品同等重要。
顾客购买时，不仅看产品是否合适，而且要考虑推销　　员的形象。
顾客的购买意愿深受推销员的诚意、热情和勤奋精神的影响。
调　　查表明，顾客之所以购买你的产品，尤其是选择何种牌子的商品，并非是对　　产品质量先有
概念才决定的，而是因为对推销员的好感。
据美国纽约销售联　　谊会统计，71％的人之所以从你那里购买，是因为他们喜欢你、信任你、尊　
　重你。
一旦顾客对你产生了喜欢、信赖之情，自然会喜欢、信赖和接受你的　　产品。
反之，如果一顾客喜欢你的产品但不喜欢你这个人，买卖也难以做成　　。
并且，推销员只有“首先”把自己推销给顾客，顾客乐意与推销员接触，　　愿意听推销员介绍时，
才会为推销员提供一个推销产品的机会。
在实践中，　　一些推销员不懂这一道理，见了顾客张口就说买不买，闭口就问要不要，十　　有八
九要碰壁的。
其原因在于，在顾客来接受你之前，推销员谈论产品、推　　销产品，顾客本能的反应就是推诿、拒
绝，让你及早离开。
一条推销戒律就　　是：一开口就谈生意的人，是二流推销员。
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编辑推荐

　　优秀的销售人员具有使客户满意的技巧。
成功的销售人员不仅让客户满意，而且让自己满意。
成功的销售人员具有让自己满意的艺术。
成功者决不放弃，放弃者决不会成功！
我也可以成为推销高手，我是骄傲的推销员。
《点石成金推销术》就是让新入道的以及在道上迷茫的朋友，尽可能的缩短这个过程，使得朋友们能
发挥悟性与韧性，理论联系实际，快速地成长。
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