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前言

推销员是推销商品的职业人士，第一线职员，有如战场上的兵，功能是速销产品及服务等。
现代推销既是一项复杂的工程技术，又是一种技巧性很高的艺术。
推销员从寻找顾客开始，直至达成交易获取定单，不仅要周密计划，细致安排，而且要与顾客进行重
重的心理交锋。
    推销是世界上最困难的工作之一，而世界上最伟大的推销员却把它看得相当简单，他们成功的秘诀
不外乎16个字：“保持自信、琢磨客户、巧妙说服、促进成交”。
    要想完全做到这一点并不容易，但有人做到了，于是他们成功了。
例如乔·吉拉德，他是一位业内无人不知、无人不晓的推销大师，他因售出13，000多辆汽车而创造了
商品推销最高纪录，被载人世界吉尼斯大全：他曾连续15年成为世界上出售汽车最多的人，其中有六
年平均每年出售汽车1300辆，从而成为推销界的至尊典范。
再如李嘉诚，从小就因家境困难而投身于推销事业，在此期间不仅取得了巨大的成就，而且为其后来
的成功创业奠定了基础，积累了丰富的经验。
还有因推销保险而闻名世界的原一平，其保险推销纪录至今无人能及⋯⋯    在这个世界上，无论是平
凡的人，还是优秀的人，谁不想成功，谁不想成就一番事业？
如果你是一个不甘于平庸、不想向命运屈服的人，那就投身到推销行业中去吧！
向那些最伟大的推销员们看齐！
从他们身上汲取必胜的信念和成功的经验！
    本书在编写过程中力求全面介绍推销员这一职业，帮你成为最伟大的推销员。
编者着重从三个方面来介绍推销员这一职业，第一是推销员需要具备的素质，告诉读者要成为一名合
格以至优秀的推销员需要具备的素质；第二是对世界上最优秀的推销员进行介绍，为读者树立榜样，
成为他们前进路上的明灯：第三是跳出个人的视野，站在公司营销的角度，使读者对推销员这一职业
的认识进一步升华，激励读者不断提高自己，成为世界上最成功的推销员。
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内容概要

　
在这个世界上，无论是平凡的人，还是优秀的人，谁不想成功，谁不想成就一番事业?如果你是一个不
甘于平庸、不想向命运屈服的人，那就投身到推销行业中去吧，向那些最伟大的推销员们看齐，从他
们身上汲取必胜的信念和成功的经验。
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章节摘录

当然，这是不能一概而论的，譬如一个毫无音乐才气的人，不论如何热忱和努力，都不可能变成一位
音乐界的名家。
但凡是具有必需的才气，有着可能实现的目标，并且具有极大热忱的人，做任何事都会有所收获，不
论物质上或精神上都一样。
    关于这点，我们可以引用著名的人寿保险推销员法兰克·贝特格的一些话加以说明。
以下是贝特格在他的著作中所列出的一些经验之谈：    “当时是1907年，我刚转入职业棒球界不久，
就遭到有生以来最大的打击，因为我被开除了。
我的动作无力，因此球队的经理有意要我走人。
他对我说：‘你这样慢吞吞的，哪像是在球场混了20年。
法兰克，离开这里之后，无论你到哪里做任何事，若不提起精神来，你将永远不会有出路。
’    本来我的月薪是175美元，离开之后，我参加了亚特兰斯克球队，月薪减为25美元。
薪水这么少，我做事当然没有热情，但我决心努力试一试。
待了大约10天之后，一位名叫丁尼·密亨的老队员把我介绍到新凡去。
在新凡的第一天，我的一生有了一个重要的转变。
    因为在那个地方没有人知道我过去的情形，我就决心变成新英格兰最具热忱的球员。
为了实现这点，当然必须采取行动才行。
    我一上场，就好像全身带电。
我强力地投出高速球，使接球的人双手都麻木了。
记得有一次，我以强大的气势冲入三垒，那位三垒手吓呆了，球漏接，我就盗垒成功了。
当时气温高达华氏100度，我在球场奔来跑去，极可能中暑而倒下去。
    这种热忱所带来的结果，真令人吃惊——    我心中所有的恐惧都消失了，发挥出意想不到的技能；   
由于我的热忱，其他的队员跟着热忱起来；    我不但没有中暑，在比赛中和比赛后，还感到从没有如
此健康过。
    第二天早晨，我读报的时候，兴奋得无以复加。
报上说：  ‘那位新加进来的贝特格，无疑是一个霹雳球，全队的人受到他的影响，都充满了活力。
他们不但赢了，而且是本季最精彩的一场比赛。
    由于热忱的态度，我的月薪由25美元提高为185美元，多了7倍。
    在往后的2年里，我一直担任三垒手，薪水加到30倍之多。
为什么呢？
就是因为一股热忱。
没有别的原因。
”    后来贝特格的手臂受了伤，不得不放弃打棒球。
接着，他到菲特列人寿保险公司当保险员，整整一年多都没有什么成绩，因此很苦闷。
但后来他叉变得热忱起来，就像当年打棒球那样。
    再后来，他成了人寿保险界的大红人。
不但有人请他撰稿，还有人请他演讲自己的经验。
他说：“我从事推销已经30年了。
我见到许多人，由于对工作抱着热忱的态度，使他们的收入成倍地增加起来。
我也见到另一些人，由于缺乏热忱而走投无路。
我深信，唯有热忱的态度，才是成功推销的最重要因素。
”    如果热忱对任何人都能产生这么惊人的效果，对你我也应该有同样的功效。
    所以，可以得出如下的结论：热忱的态度，是做任何事必需的条件。
我们都应该深信此点。
任何人，只要具备这个条件，都能获得成功，他的事业，必会飞黄腾达。
    一名优秀的推销员必须具备扎实且丰富的产品知识。
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另外，由于推销员在日常工作中要同各种性格、不同层次的人打交道，因此光熟悉自己推销的产品还
不行，还需要充实多方面的专业知识，并且要把多种知识内化为自己头脑中的知识体系或知识结构。
    1．掌握相关理论知识    推销员应掌握市场营销学、消费心理学等方面的相关知识，掌握市场调查和
预测的基本方法；善于发现现实和潜在的客户需求，了解产品市场趋势的规律和市场行情的动向。
    2．掌握环境知识    由于不同地区的政治、经济、法律、社会文化背景等对产品消费有着不同的影响
，因此推销员必须了解推销区域内的风土人情、交通条件、语言习惯等，以利于克服工作中的困难，
减少工作中的麻烦，促使推销工作顺利完成。
    3．掌握企业知识    推销员在向客户推销产品的同时，也在推销自己的企业，这就要求推销员必须熟
悉本企业的情况，如掌握企业的历史背景，在同行业中的地位，生产和销售能力，产品种类，技术水
平，企业发展战略，定价策略，销售政策以及服务项目等。
推销员只有了解了这些情况，才能制订出符合市场情况的推销策略和计划，提高成交效率。
    4．掌握产品知识    由于大多数客户在购买产品前都会对产品进行全面的了解，因此推销员应明晰自
己所推销产品的性能、用途、价格、使用方法、维修、保养及管理程序等。
另外，推销员还应了解市场中同类产品的优劣情况。
    5．掌握市场知识    推销员要想提升销售业绩，就必须了解市场，掌握一定的市场知识。
推销员应掌握的市场知识包括熟悉行业的最新情报，同类产品的营销手法，当地的风俗习惯、偏好文
化、社会阶层、流行趋势以及客户的购买力情况、潜在客户的需求及分布等。
    6．掌握法律知识    推销员在与客户签订买卖合同时，必须清楚合同的全部条款，要做到责任分明、
计算准确，以便为以后合同的履行提供方便。
    推销员应掌握的相关法律知识包括《中华人民共和国经济合同法》、  《中华人民共和国反不正当竞
争法))、  《中华人民共和国产品质量法》、  《中华人民共和国商标法》及《中华人民共和国专利法
》等。
    7．掌握结算知识    产品售出后，只有按时收回货款才能给企业带来效益，这就要求推销员必须全面
掌握并熟练运用相关结算知识，包括付款和结算方式等。
    8．掌握客户知识    除掌握上述知识外，推销员还应善于分析和了解客户的特点，知晓心理学、社会
学以及行为学方面的相关知识；了解客户的类型、购物心理和行为，从而明确目标客户群其购买动机
、购买习惯以及交易条件等，以便制定出具有针对性的推销方案。
    爱心的力量是伟大的，它是使你拥有成功的最珍贵的东西。
对一个推销员来说，爱是一支很好的利箭。
    世界不能没有爱，爱对于我们就像空气、阳光和水。
爱是一宗大财产，是一笔宝贵的资源，拥有了这种财产和资源，人生就会变得富有、幸福，人生就会
步入成功的顶峰。
    一颗善良的心，一种爱人的性情，一种坦率、诚恳、忠厚、宽恕的精神，可以说是一宗财产。
百万富翁的区区财产，若与这种丰富的财产相比较，便不足挂齿了。
怀着这种好心情、好精神的人，虽然没有一文钱可以施舍予人，但是他能比那些慷慨解囊的富翁行更
多的善事。
    假使一个人能够大彻大悟，能尽心尽力地为他人服务，为他人付出爱心，他的事业一定能获得事实
上的发展。
最有助于人的事业发展的，莫过于从早年起，就培养爱心以及懂得爱人的习惯了。
P7-9
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编辑推荐

《世界上最伟大的推销员》在编写过程中力求全面介绍推销员这一职业，帮你成为最伟大的推销员。
编者着重从三个方面来介绍推销员这一职业，第一是推销员需要具备的素质，告诉读者要成为一名合
格以至优秀的推销员需要具备的素质；第二是对世界上最优秀的推销员进行介绍，为读者树立榜样，
成为他们前进路上的明灯：第三是跳出个人的视野，站在公司营销的角度，使读者对推销员这一职业
的认识进一步升华，激励读者不断提高自己，成为世界上最成功的推销员。
    《世界上最伟大的推销员》由超值典藏书系丛书编委会编写。
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