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内容概要

推销理念决定推销境界，推销境界决定推销效果。
初级推销员注重的是技能，推销的是产品；中级推销员注重的是方法，推销的是产品和服务；高级推
销员注重的是观念，推销的是服务和概念，产品的推销水到渠成；超级推销员注重的是境界，推销的
是爱心和人格，上善若水，厚德载物，无为即大为，无销胜有销！
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章节摘录

　　导言·感悟推销　　第1步：正视——推销，无处不在　　1　　“推销”为何物？
提到推销，人们很容易就会想到保险公司的寿险顾问、商店门H的促销小姐、陌生拜访的销售代表、
走街串巷的小商小贩。
固然，这些人都是地地道道的职业推销员，他们的全部工作就是“推销”，就是向顾客销售产品或服
务。
难怪《现代汉语词典》（修订本）对推销的解释非常简单，总共只有七个字：“推广货物的销路”。
但笔者认为，这些都是职业的推销、狭义的推销，它体现的是推销最朴素也最核心的内涵。
’　　事实上，随着社会的不断向前发展，许多词义的外延也会随之扩大。
“推销”一词也一样，它的含义与特性其实可以从多方面去理解，比如，有商业的推销、文化的推销
；有宗教的推销、政治的推销；有生存的推销、发展的推销；有诱导的推销、强制的推销；有美丽的
推销、丑陋的推销；有显性的推销、隐性的推销；有具体的推销、抽象的推销；有物质的推销、意识
的推销⋯⋯总之，有狭义的推销、广义的推销。
惟其如此，所以推销无处不在，其范围之广几乎可以覆盖所有行业和所有人士，甚至包括我们的整个
生活。
　　我这样评说推销并非夸大其词。
诸位请注意，只要你用“推销”的理念放眼望去，你一定会发现，在这个世界上，岂止是商界有推销
、推销员在推销？
远远不是。
无论商界还是政界、老板还是官员，无论集团还是个体、总统还是乞丐，无论男人还是女人、天使还
是魔鬼⋯⋯所有的组织所有的人都在推销！
虽然推销的旗号不同、内容不同，推销的方式不同、水平不同，推销的动机各异、境界有别，但推销
的大方向、推销之目的，在本质上都殊途同归——将自身“卖”出去，让公众“埋单”。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《推销的境界：32步成就推销高手》将介绍：我们能回避推销、漠视推销吗？
不能，因为推销无处不在、无孔不入；我们能讥笑推销、藐视推销吗？
不能，因为推销无时不有、无所不能；何况我们的工作、社交、企业、生活乃至整个人生都离不开推
销呢？
自然，我们也不能小看那些不辞辛劳、笑容可掬的推销员，因为，今天的他们，谁能断言就不会是明
天的李嘉诚、吉拉德、卡耐基、福克斯呢？
而我们理当做的应该是，客观地看待推销，理性地应对推销，艺术地驾驭推销，让推销美化我们的形
象、传递我们的思想、成就我们的事业、精彩我们的人生！
　　想成为身怀绝技的推销高手吗？
想在销售竞技场游刃有余吗？
那就赶紧练功吧！
宝剑在此，剑剑诀在此！
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