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前言

选择了推销这门职业，是你成功人生的起点。
为什么这么说？
做推销事业的人，往往是最优秀的商业人才。
在这一领域中开拓的人，大都富于进取精神，他们拥有梦想，追求成功，他们精于谋略，在纷纷扰扰
的现代社会中游刃有余。
他们的辉煌业绩、他们赢得的财富，令人羡慕。
世界上百分之八十的富翁都曾是推销员；推销员出身、而逐渐被擢升为企业领导的人物，更是屡见不
鲜。
推销，最能磨练一个人的成功素质，让你获得宝贵的商务经验和做生意的才干。
推销工作可以提升你的综合素质和能力，磨练你的自我驾驭能力、判断事物能力、与人相处沟通的能
力、灵活应变的能力⋯⋯等等，它能够培养和提供一个人在商业社会成功所必需的商务知识、经验、
技巧和谋略。
而这一切，是追求商场成功的最可靠的资本，具备了这些资本，你不赚钱谁赚钱，你不成功谁成功！
如今，不断发展的市场经济为推销员造就了成功的机会，残酷的考验也淹没了一批本领欠缺的淘金者
，因此，培养正确的推销理念、磨练出色的推销技能，是推销人走向成功的必由之路。
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内容概要

推销不仅仅是一项事业，更是一种生存的艺术，学会了推销本领，能使你的各项能力倍增，你会更有
智慧，在生活的各个方面你都能得心应手。
即使你从事的是其它行业的工作，如果你学会以推销员的眼光看世界、以推销员的策略待人接物、以
推销员的心胸干事业，那么你会觉得面前的道路越走越宽。
成功和财富已经近在眼前。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<推销员实用全书>>

书籍目录

第一章 推销员必备职业素养　如何做一名成功的推销员　推销员应具备的基本技能　成功推销员的五
个特点　职业推销员的自我训练　推销员应有的职业道德　女性推销员的职业守则　对推销新手有用
的10个观念　全面掌握公司的情况　寻找一切机会学习　做出自己的特色第二章 推销员自我形象设计
的明朗个性　让形象充满活力　什么样的推销员不受欢迎　浑身透着热乎劲儿　从里到外都要讲究　
让自己的眼神更温柔　亲切，开朗的笑容　如何举止才恰到好处　如何保持良好的仪表　用迷人的时
尚印象打动人　赢得他人信赖的小招术第三章 推销员口才基本功　推销用语的四个要点　正确使用礼
貌用语　推销员如何提高语言艺术　推销语言的四种基本技巧　如何进行商务演说　注意语气和措词
　推销大师的谈话经验　如何使自己说话更迷人　怎样使自己的声音更完美　用幽默发展你的客户　
学用几国礼貌语　好口才是这样“炼”出来的第四章 如何开发客户资源第五章 如何利用电话推销第
六章 如何进行成功的面谈第七章 如何揣摩顾客心理第八章 卓有成效的说服术第九章 推销员必知社交
礼仪第十章 机智灵活的谈判策略第十一章 左右逢源的成交高招第十二章 如何搞好售后服务第十三章 
推销高手的攻心战术第十四章 热爱工作，享受推销

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<推销员实用全书>>

章节摘录

为了使你成为一个受欢迎的推销员，你应该拥有丰富的知识，并且知己知彼，使顾客对你产生一种信
赖感，于是你便成功了。
你在推销时，需要善解人意。
你与顾客是一对矛盾体，你总是在顾客中生活，你要想战胜顾客的拒绝，使你的推销成功，则你就需
要了解顾客的心理，以解他当务之急。
人们都有过于专注的性格，他总是急自己所急，当他口渴时，你所推销的除了饮料外对他都毫无用处
，他会毫不留情地加以拒绝。
你善解人意，你将心比心，你急顾客所急，你想顾客所想，这是告诉你作为一个优秀的推销员所必须
具备的素质，是你读再多的书也学不来的。
拿破仑说过：想像力支配全世界。
想像力配合技巧的语言，使你能栩栩如生地向顾客描述商品的价值，以及对顾客的利润，而使顾客主
动要求你协助他。
富有建设性的想像力，经常能消除顾客的一些反抗心理，使他购买你的商品，想像着由于购买眼前的
商品，给自己带来的满足心理感受和不凡的地位，从而使他购买你的商品。
不仅如此，你有了这种强劲的素质，与你没有想像力的对手相比，可后来居上，甚至遥遥领先，只要
你能发挥高度的想像力，推销的成绩定会上升。
你遵守诺言能给予顾客好的印象，前面我们已说过，这里就不再多说。
你在推销时，需要有礼貌，或许你认为与顾客交易时，应采取比较亲近的态度，甚至逾越习俗界限也
无所谓，你这种想法太令人失望。
你或许因一时的疏忽，忽略了界限而使行为失态，这可以理解，但不能原谅。
你在推销时，要使你的行动与谈话富有建设性。
你的这种能力有很大的价值，也会使顾客由衷地尊敬你，更进而信任你。
对于他人的建议，在你尚无良好的补救方案之前，切忌任意妄加批评，你要知道，批评他人是很容易
的，然而提出富于建设性的建议却非人人都能做到。
只要你的态度富于建设性，你就可以成为备受欢迎的访客，否则，顾客会以我现在很忙的言辞来推辞
你，使你尝到闭门羹的苦恼。
你在推销时，需要有克服顾客异议的能力，在你的推销态度、服务、价钱、付款条件中，无论哪一方
面的说服都是促进你成功的因素。
如果你学会了当顾客在不太愿意购买时，却能针对顾客的不同心理，说服对方购买，那毫无疑问，你
已经是个够格的推销员了。
作为一个推销员，无论你处于何种情况下，都要能随机应变，即刻适应。
所以你无论是从事哪一项推销工作，应在心理上有相当准备，以预防意外事件发生。
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编辑推荐

《推销员实用全书》是推销员实战能力培训手册。
推销是一门技术，也是一门艺术。
同时它还是一个充满挑战、充满艰辛，更蕴含着极大成功的职业，不管你相不相信，世界上80％的富
翁都曾经是推销员，推销员作为一种职业，既能充分发挥个人能力，又能充分实现个人价值。
做人做事做推销
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