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内容概要

本书给广大销售人员提供了实用的销售方法，有助于销售人员清晰、准确、自信地传达信息：讲述了
一系列销售技巧，以提高销售人员的表达能力，使客户能够感受到销售人员给予他们的关注和敬意，
使销售人员对产品的介绍引人入胜，让销售人员的诚信深入人心，帮助销售人员与客户建立长期合作
的伙伴关系。
让销售人员的销售额直线提升。
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章节摘录

版权页：推销时要谦虚我们看体育比赛，知道一个运动员要跳高，就必须先蹲下，没有人可以直着双
腿而跳得高的。
一个运动员在田径比赛时，特别是短距离比赛时，要跑得快，就必须先弯下腰，向前倾斜力度更大，
因为这样会跑得更快。
大凡成功的人在遇到瓶颈时，他会以退为进，退也是一种谦虚。
真正有大成就、成大事业者无不是谦虚好学的人。
当他们想要骄傲的时候，他们立即就会想到谦虚，他们会以一颗感恩的心去面对任何一件事情、任何
一个人。
谦虚是一种美德。
一个真正谦虚的人即使在成功的时候，也知道他必须感谢许多人。
山外有山，楼外有楼，强中自有强中手。
无论你今天多么优秀，事业多么成功，你一定还可以找到比你更优秀，比你更成功的人。
当你想到还有那么多的人比你成功，而且心态比你好，你还会有勇气去骄傲吗？
有一句俗语说：“当一个人弯下腰的时候，他的臀部是往上翘的。
一个人越谦虚，表示这个人越成功，最饱满的谷穗头低得最沉。
”詹斯是一个木材公司的推销员。
多年来，他凭自己经营木材的经验，总是毫不客气地指出那些木材检验人员的错误，事实证明也是对
的，可这一点好处也没有。
因为那些检验人员“和棒球裁判一样，一旦判决下去，他们绝不肯更改。
”在詹斯看来，他表面上获胜了，却使公司遭受了成千上万元的损失。
因此，他决定改掉这种习惯，不再抬杠了。
下面是他的报告：有一天早上，我办公室的电话响了。
一位愤怒的主顾在电话那头抱怨我们运去的一车木材完全不符合他们的要求。
他的公司已经下令停止卸货，请我们立刻把木材运回去。
听完电话，我立刻赶去对方的工厂。
在途中，我一直思考着一个解决问题的最佳办法。
通常在那种情形下，我会以我的工作经验和知识来说服检验员。
然而，我又想，还是把在课堂上学到的为人处世原则运用一番看看。
到了工厂，我见购料主任和检验员正闷闷不乐，一副等着争执的姿态。
我走到卸货的卡车前面，要他们继续卸货，让我看看木材的情况。
我请检验员把不合格的木料挑出来，把合格的放到另一堆。
看了一会，我才知道他们的检查太严格了，而且把检验规格也搞错了。
那批木材是白松。
虽然我知道那位检验员对硬木的知识很丰富，但检验白松却不够格，经验也不够，而白松碰巧是我最
内行的。
我能以此来指责对方检验员评定白松等级的方式吗？
不行，绝对不能！
我继续观看着，慢慢地开始问他某些木料不合格的理由是什么，我一点也没有暗示他检查错了。
我强调，我请教他只希望以后送货时能确实满足他们公司的要求。
我以一种非常友好而合作的语气请教。
并且坚持把他们不满意的部分挑出来，使他们感到高兴。
于是，我们之间剑拔弩张的气氛缓和消散了。
偶尔，我小心地提问几句，让他自己觉得有些不能接受的木料可能是合格的，但是，我非常小心地不
让他认为我是有意为难他。
渐渐地，他的整个态度改变了。
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他最后向我承认，他对白松木的经验不多，而且问我有关白松木板的问题，我就对他解释为什么那些
白松木板都是合格的，但是我仍然坚持：如果他们认为不合格，我们不要他收下。
他终于到了每挑出一块不合格的木材就有一种罪过感的地步。
最后他终于明白，错误在于他们自己没有指明他们所需要的是什么等级的木材。
结果，在我走之后，他们把卸下的木料又重新检验一遍，全部接受了，于是我们收到了一张全额支票
。
在和客户交往中，谦虚一点，愚蠢一点，反而是一种聪明的处事方式。
一个人有一点能力。
取得一些成绩和进步，产生一种满意和喜悦感，这是无可厚非的。
但如果这种“满意”发展为“满足”，“喜悦”变为“狂妄”，那就成问题了。
真正有本事、胸怀大志的人是不容易骄傲的，这是一个人的修养达到较高境界的表现。
倒是那些胸无大志、一知半解的人，很容易骄傲。
至于骄傲的本钱，有大有小，有的甚至根本没有，也会凭空骤生娇气。
如一个有趣的寓言所说的。
长颈鹿因为能吃到几米高的树叶而骄傲，而小山羊则因能从篱笆缝隙里钻进去吃草而骄傲。
这说明：骄傲的程度与愚蠢的程度成正比，与成功的概率成反比！
要想在成功的道路上走得既坚定又稳健，必须戒骄戒躁，永不自满。
千万不要做半瓶子醋，要以一种空杯为零的态度虚心学习，养成求取上进的良好学习习惯，这样，我
们才会在有所成绩的基础上更进一步，才会在成功路上迈出坚实的步履。
销售圣经在和客户交往中，谦虚一点，愚蠢一点，反而是一种聪明的处事方式。
要想在销售的道路上走得既坚定又稳健，必须在成绩面前戒骄戒躁，永不自满，始终以一种空杯为零
的态度进行学习。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<每天学点销售学大全集>>

编辑推荐

《每天学点销售学大全集(超值金版)》：让你学会最实用的销售技巧，修炼自己：建立良好的心态全
副武装：树立完美的形象，客户开发：迈出销售第一步，掌控客户：弄清客户的底牌，着眼细节：细
微之处见真功，步步为营：稳扎稳打促成交。
掌握销售学的知识，成为生意场的精英，销售是一个被认可的过程。
对于销售人员来说，只要让顾客认可了自己、认可了公司、认可了产品，销售就一定能成功。
销售就是一场心理战，挖掘客户这座大金矿。
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