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内容概要

　　《中国推销员最容易犯的101个错误》主要总结了推销员在推销过程中最容易犯的各种错误，并分
析原因，告诉推销员直接的工作方法和技巧，文中所介绍的推销员常犯的错误，是在分析国内无数推
销前辈和推销人员失败教训的基础上得来的，可以让推销员引以为戒，避免犯错误，少走弯路，以便
迅速踏上成功之旅。
　　《中国推销员最容易犯的101个错误》中的每个错误分三部分来论述，第一部分：引以为戒。
采用生动详实的错误故事或案例，抛砖引玉，使读者对推销中所犯的错误有深刻的体会，从而产生心
理共鸣，引起应有的警觉。
第二部分：深入分析。
针对故事或案例进行更进一步的解释和分析，揭示出所犯错误的实质，给读者以豁然开朗的感觉，进
而从更深层吸取经验教训。
第三部分：正确方法。
告诉读者怎样避免错误的发生，即使错误发生，怎样去改正，从而做得更好，更棒。
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书籍目录

第001个错误对自己没有信心，能力发挥被钳制第002个错误客户面前低三下四，有失尊严丢订单第003
个错误不为客户着想，死缠烂打令人烦第004个错误走不出失败的阴影，陷入不断失败的泥潭第005个
错误缺乏耐心，不能将沟通进行到底第006个错误骄傲自满，原来的成功变为绊脚石第007个错误没有
明确的目标，无的放矢难突破第008个错误面对顾客三心二意，让顾客缺少被尊重感第009个错误“我
不可能做到”，负面意识销蚀挑战勇气第010个错误看不到市场需求点，创造业绩全凭运气第011个错
误对产品认识不清，无法解除客户疑虑第012个错误只求提高眼前销售业绩，断绝后续利润源头第013
个错误没有强烈的企图心，在末流推销员行列徘徊第014个错误不相信自己推销的产品，让客户心中产
生怀疑第015个错误满足所取得的成绩，危机在安逸中降临第016个错误不会说话，拙言一句引起反感
第017个错误一拖再拖，错过最佳推销良机第018个错误排斥竞争对手，反而给客户作另外选择提了醒
儿第019个错误对客户一无所知，盲目行动遭回绝第020个错误缺乏工作激情，无法缩短与顾客间的距
离第021个错误不注重自己的仪表，导致公司产品贬值第022个错误礼仪不周，忽略身边“小人物”
第023个错误不适时宜打破沉默，让顾客心生反感第024个错误在困难面前打退堂鼓，成败之间只一步
之遥第025个错误缺少推销技巧，无法引起顾客兴趣第026个错误欺蒙客户，销蚀顾客的信任第027个错
误做事无计划，焦头烂额成效低第028个错误不了解客户的真正需求，只能碰一鼻子灰第029个错误不
善分析市场，看不清“潜力股”第030个错误以貌取人，因个人偏见丢掉客户第031个错误举止粗俗无
礼，在无形中得罪客户第032个错误不懂倾听大唱独角戏，忽略顾客感受失去生意第033个错误过分夸
大产品功效，顾客心中生疑惑第034个错误被情绪左右，喜怒形于色吓跑顾客第035个错误不重小节，
忽略第一印象的作用第036个错误缺乏礼貌，小细节也会成为大障碍第037个错误表情沉重，让顾客感
到不舒服第038个错误不尚学习，知识浅陋出洋相第039个错误缺乏亲和力，无形中与顾客拉大距离
第040个错误缺乏幽默感，气氛沉闷无法顺利交流第041个错误语言华而不实，难以让顾客信服第042个
错误管不住自我，因生活放纵而荒废事业第043个错误说话太过直接，让顾客感到尴尬第044个错误对
顾客困难视而不见，追求业绩而失人心第045个错误不善于从自己身上找原因，不断重复犯同样的错
第046个错误不给顾客开口说话机会，喋喋不休招人烦第047个错误过分热情，让对方不知不觉中提高
警惕第048个错误无法面对突发情况，从而导致成交失败第049个错误电话预约不得体，刚刚开口便遭
拒绝第050个错误无法妥善安排时间，忙忙碌碌难以出成效第051个错误马虎大意弄错目标，致使交谈
气氛变尴尬第052个错误等生意上门，看不到客户潜在的需求第053个错误直奔主题谈推销，太过唐突
遭拒绝第054个错误闲置样品辅助推销手段，降低了说服的力度第055个错误小节上大意，使以前的努
力付诸东流第056个错误受思维定式的局限，无法创造更高更好的业绩第057个错误不善缔结人际关系
，客户资源狭小第058个错误缺乏积极主动性，成功不属于等待的人第059个错误寻找不到客户，卖不
出去产品第060个错误不懂提问技巧，给客户提供拒绝机会第061个错误销售报价无技巧，客户声闻顿
止步第062个错误推销时据理力争，语言过激伤客户第063个错误迫切希望成交，让对方心里产生疑问
第064个错误不知做出适当让步，陷自己与两难困境第065个错误内心过分担忧，限制自我能力发挥
第066个错误不会开发新客户，只好自打退堂鼓第067个错误约见电话目的含糊，引起反感遭拒绝第068
个错误对成交表现心切，终使自己陷被动第069个错误服务从成交后停止，销蚀公司和自我形象第070
个错误会说不会听，找不到客户的抗拒点第071个错误不善表达对客户的感激之情，冷落客户遭背叛
第072个错误有礼却无“理”，好心办坏事第073个错误赞美言不由衷，适得其反遭人厌第074个错误不
懂放弃，误将固执当坚持第075个错误视客户异议为刁难，处理不当成仇人第076个错误售后服务有名
无实，客户无法得到真正满足第077个错误态度急切促成交，客户心中生疑问第078个错误开场白唐突
乏味，把希望扼杀在摇篮中第079个错误不会“套近乎”，拉不近与客户之间的距离第080个错误说话
语气冷冰冰，让对方主动逃避第081个错误甘于平庸，找借口不找办法第082个错误不善察言观色，不
识客户眉眼高低第083个错误凡事只看表面，因主观臆断丧失良机第084个错误有错不改，巧辩失去客
户信任第085个错误只拜访一次，成不成交靠运气第086个错误雾里看花，看不清决策人第087个错误因
“不”而止步，无法真正明确顾客意图第088个错误缺乏修养，不良习惯毁前途第089个错误不善引用
具体事例，言语空洞无说服力第090个错误不善谦虚，让客户缺少优越感第091个错误找不准对象，白
费口舌乱缠一气第092个错误不考虑客户是否方便，贸然拜访吃闭门羹第093个错误看不上小客户，忽
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视了客户消费的增长力第094个错误办事太教条，无法打破自我发展局限第095个错误无视客户的抱怨
，让客户感受不到尊重第096个错误全盘托出，丧失主动第097个错误犹豫不决，抓不住签单时机第098
个错误不给客户考虑时间，打乱客户购买流程第099个错误读不懂客户的肢体语言，误解客户本意
第100个错误推销对象模式化，心存偏见失订单第101个错误圈地不种地，没法形成固定的客户群
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章节摘录

　　第001个错误　　对自己没有信心，能力发挥被钳制　　在推销的过程中，并不是推销员与自己所
接触的每一位顾客都会达成成交，遭到拒绝是再正常不过的事情。
然而，事实中大多数的成交便是建立在顾客的这种拒绝之上的。
我们只有相信自己能够有信心去消除这种拒绝，有能力解决这个问题，那么我们便可以获得成功。
可惜的是，在现实中，许多的推销员并没有认识到这一点，而是在经历了一两次拒绝之后，便对自己
产生了怀疑，向自我输入了一种负面的信心：我没有能力做好这件事情。
试想这样又怎么能取得好的业绩呢？
　　引以为戒：　　在中关村某财务软件公司有一位叫贾荣的推销员，上班第一天就信心百倍地出去
推销财务软件，结果吃了闭门羹，他失望极了，回到公司向部门经理诉苦：“经理，在那家公司推销
是根本不可能的事情，我一去就被拒绝了。
而且我觉得我根本做不了推销工作，不适合做推销员。
”　　经理鼓励他说：“你不要这样限制自己，你为什么不再试一试呢？
你要相信自己。
”　　第二天，贾荣抱着试试的心理又去那家公司，他告诉自己要争取向每一个人推销的机会。
可是，在和客户谈话的过程中，“我不适合做推销员”的念头不停地在脑海里闪现。
他越来越没有了信心，沮丧地离开了那家公司。
　　深入分析：　　工作中有许多推销员像贾荣一样，他们曾经意气风发，为成功而努力奋斗，但是
往往事不尽如人意，几次打击之后，开始怀疑自己的能力，丧失了信心和勇气，渐渐形成了懦弱、不
敢拼搏的心态，害怕去面对客户，害怕面对工作中的所有问题，从而不断降低自己的期望值，最终变
得无所作为。
　　著名的“跳蚤变爬蚤”的实验相信大家都听说过，跳高冠军跳蚤之所以在被玻璃罩罩住之后，一
次次降低跳跃高度，最后即使拿走了玻璃罩它也只是在原地爬而不跳，就是因为它认定自己跳不出玻
璃罩，这就是众所周知的“自我设限”论。
推销员一但戴上“自我设限”的帽子，是无论如何也不会推销成功的。
　　正确方法：　　（1）认识自己　　自古道：人固有自知之明，一个人只有认识自己，了解自己
，才能扬长避短，发挥自身优势。
做为推销员，这一点显得尤为重要，你只有真正认识自己，了解自己，才能客观准确的评价自我，不
断地完善自身。
　　（2）赞美自己　　任何一个人都希望，也需要得到别人的赞美，这是人类的天性。
当一个人得到赞美时，他的内心就会产生一种超乎想象的力量，并由此而做到很多原以为不可能做到
的事情。
　　但是，对推销员来说，得到的赞美机会很少，更多的是要面对客户的责难、讥讽、嘲笑。
没有人为你喝彩时，你要学会自己给自己鼓掌，学会赞美自己，坚强地面对一切挑战。
　　当你赞美自己时，你的精神状态是积极的，这样就能有效地激励你去好好努力工作。
这种赏识自我的心态也会让你走出自我设限的误区。
　　（3）鼓励自己　　你要不断地鼓励自己，使自己的心理始终处于一种积极的状态，这样就可以
让你从失败的境地走出，从而勇往直前。
你要经常对自己说：我今天做不好并不代表明天也做不好，明天会好的。
　　第002个错误　　客户面前低三下四，有失尊严丢订单　　无论你面对是什么样的客户，作为推销
人员都要牢记：他只是你的客户，你们之间的关系是平等的。
千万不要因为对方的身份地位显赫而感到压力（或者是为了能达成成交），不知不觉中将自己放在要
比客户低的位置。
其实，这样做并不能对成交带来任何的益处，反而会带来相反的效果。
　　引以为戒：　　刚步入推销业的于永平常是一个很自信的人，善于言辞。
可是当他向别人推销时，却完全变了一个人，面对客户，他总觉得自己低人一等。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<中国推销员最容易犯的101个错误>>

特别是去见那些老总级别的人，他无形之中就觉得自己比客户矮了半截。
可是要想推销成功，就必须多接近这些大人物。
　　他所面对的第一个名人是一家合资公司的董事长。
经过多次预约才能见到那位董事长，于永一走进入那装饰豪华的办公室，就紧张得不得了，浑身打颤
，甚至连说话的声音都发起抖来。
他好不容易控制自己不再发抖，但仍然紧张得不能把一句话说完整。
董事长看着他，感到很惊讶。
终于，他佝偻着背，结巴似地说：“董事长⋯⋯，啊⋯⋯我早想来见您了⋯⋯啊⋯⋯我是来推销⋯⋯
啊⋯⋯”，他那副点头哈腰低三下四的样子把董事长吓坏了，以为他有什么坏的企图。
可想这次推销有多么失败了。
　　深入分析：　　推销员最大的忌讳就是在客户面前低三下四，过于谦卑。
有些推售员还未到正式谈判就已经矮人三分了，抱有这种心态最终只能像上文中的那位推销员一样一
无所成。
　　如果你认为自己低客户一等，看不起自己，你就休想让别人看得起你。
表现懦弱、唯唯诺诺，根本不可能得到客户好感的，反而会让客户对你非常失望，甚至对你的缩手缩
脚很反感，因为你的表现证明你不是一个光明正大的人，是个不可信赖的人，那么他对你所推销的产
品就更不可相信了。
　　卑躬屈膝的推销，不但会使你所推销的产品贬值，也会使你的形象和人格贬值。
　　正确方法：　　（1）正确评价自我价值　　卑微的想法源自对自我价值的忽视。
一些推销员，在从事推销工作时，常为自卑而感到苦恼。
站在客户面前时，总会变得局促不安，结结巴巴地不知道自己在说什么。
总觉得在人家面前自己非常渺小。
这是你自己的心理在作怪，只有肯定自己的价值才可以改变这种心理。
　　（2）克服对大人物的恐惧　　你有没有向大人物推销的经历？
你有没有想过把你和你所推销的产品介绍给那些有实力的大人物？
如果没有，这说明你还是缺乏勇气与信心。
　　恐惧是因为勇气不足，你不妨承认自己没有足够的勇气面对那些功成名就的大人物，并把这点牢
记在心中。
以后见得多了，你心中的勇气自然就增加了，恐惧也就慢慢消失了。
　　其实，那些老板级别的大人物并非是不可以接近，实际上，平易近人也是他们可以成功的原因之
一，只有少数人看上去比较高傲。
他们其中很多人是愿意听取新主意的，而且也喜欢和普通的推销员相互沟通。
　　所以，你不要仅仅因为恐惧这个理由而不敢去争取与那些可以成为你准客户的大人物结识的机会
。
要知道，这类人物都是决策者，只有他们能让你在推销上更上一层楼。
　　（3）正确认识推销工作　　实际上每个人都在进行自我推销，不管是什么人，从事何种工作，
无论你的愿望是什么，若要达到你的目的，就必须具备向别人进行自我推销的能力。
只有通过自我推销，才能取得成功，才能实现自己的美好理想，达到自己的目的。
现代社会是一个推销社会，每个人都需要推销，都在从事推销，都无时无刻不在推销自己的思想、观
点、产品、成就、服务、主张、感情等等。
可以说，每个人都是“推销员”。
　　所以，推销员要正确认识自己的工作，不要认为自己是卖东西的就低人一等。
　　如果有谁瞧不起推销这门职业或者瞧不起推销员，你就可以理直气壮地告诉他：“正是由于我和
像我一样的人在从事销售工作，你才能拿你挣的全部收入买到东西，享受到我们为你提供的服务。
”　　人人都是推销员，任何事情归根结底都与推销有关，只是你是“专职”的，他们是“兼职”的
。
　　（4）保持平等　　科学研究证明，交流双方位置的不同对人的心理是有很大影响的，所以，推
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销员在推销过程中，要尽量与客户站坐平等，才能心平气和地开展推销工作。
　　如果你的位置相对较低就会影响你情绪的稳定，会感到强烈地不安，好像对方高高在上，　　而
你自己则“位卑屈尊”。
　　因此推销人员与顾客面谈时，起坐要尽量与对方保持一致。
对方站着，你也站着，若对方坐着，你也要坐下来，与他保持同一水平线。
　　第003个错误　　不为客户着想，死缠烂打令人烦　　虽说推销中的许多成交是建立在客户拒绝的
基础上的，于是在许多的推销员的心目中留下这样的一个印象：认为只要自己能有毅力坚持下去，就
可以获得成交，可是事实上并非如此。
如果我们不能真正对顾客的心理有所了解，不为客户着想，你的毅力和坚持，只能吓跑客户，吓跑有
可能取得的订单。
　　引以为戒：　　有一位推销员在推销产品时是这样做的：　　“杜先生，我们现在做促销，有一
些优惠政策，如果您买了我们这种产品，可以享受免费旅游。
”　　“你们的这些优惠对于我来讲没有意义。
我要买这种商品，首先考虑的是对我们有没有实际用处，其他的优惠都是次要的。
价格再低，商品质量太差也是不行。
”　　“这个您不用担心，我们公司有专业的咨询师，他们会针对您的具体情况给您提供您需要的产
品。
”　　“我觉得我不需要这种产品，没有必要去搞什么咨询。
”　　“我可以向您保证这种产品的质量绝对是一流的。
而且还能免费旅游，这是多么难得的机会呀，错过良机是非常可惜的。
”　　“我不需要，我不买。
”　　杜先生坚决地拒绝了这位推销员。
　　深入分析：　　很多推销员在推销产品时，会犯这位推销员一样的错误，一厢情愿，自以为是，
不设身处地地为客户着想。
抱着一种错误的心态，不清楚客户为什么要购买自己的产品，只认为让他们买了产品，自己得到了利
益就行了。
抱着这样心态的推销员，是一定不会拥有忠实客户的。
纵观那些成功的推销员，或者说业绩突出的推销员，他们之所以业绩出色，推销成功，就是因为他们
的价值观念、行为模式比一般人更主动，他们的心态比一般人更积极，绝不会不为客户着想。
为了推销自己的产品，绝不会缠着客户，不厌其烦地向客户介绍自己的产品，死缠烂打，不停地打扰
客户。
　　那种只想着把东西卖出去自己赚钱，不为客户着想的心态是要不得的。
只有积极地为客户着想，“以诚相待、以心换心”，才是长久之计，这也是推销员对待客户的基本原
则，更是推销员成功的基本要素。
　　正确方法：　　（1）站在客户的立场　　当一个推销员站在客户的角度去考虑问题时，就能够
比较正确而且也容易抓住推销的重点了。
一个成功的推销员最重要的品质是保持一种积极主动、设身处地地为客户着想的心态，只有站在客户
的角度去思考问题，才能理解客户的观点，才会知道客户需要的是什么，不需要的是什么。
也只有这样，你才能推销成功。
　　当你以为客户着想为原则去行动时，也许不得不放弃眼前利益，但是，你不用担心，因为你会因
此善举而获得更加长远的利益。
　　（2）尽量为客户省钱　　处处为客户着想，不仅仅是想客户之所想，急客户之所急，而且还要
让客户看到实惠的东西省了钱，只有你为他办了实事，而且还最大限度地为他省了钱，这样你才能与
客户保持长久的合作关系，并由此而提高你的销售业绩。
　　（3）本着双赢的原则　　推销员在推销产品时，应本着双赢的原则，在考虑自身利益的同时，
也要考虑顾客的利益，只有做到互惠互利，才能推销成功。
只有让客户有利益，你才会有利益。
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只有站在双赢的角度思考问题，推销之路才会越走越宽。
“顾客就是上帝”这一观念时至今日已成为推销的信条和法宝。
日本日立公司广告课长和田可一就说过，“在现代社会里，消费者是至高无上的，没有一个企业敢蔑
视消费者的意志；蔑视消费者，只考虑自己的利益，一切产品都会卖不出去。
”　　所以，推销员在推销产品和处理与客户之间的问题时，一定要抱着双赢的心态，本着互惠互利
的原则行事，这样你的销售业绩会在悄然不觉中突飞猛进。
　　第004个错误　　走不出失败的阴影，陷入不断失败的泥潭　　正如有位优秀的推销员所说的一样
：推销就是在不停地面对拒绝和战胜拒绝的过程。
对任何一名想在推销行业做出一番成就的人来说，在遭受到拒绝和经历了失败后，并不是在拒绝与失
败而充满抱怨，而是应当及时调整心态，走出失败的阴影，才能有所建树，否则便会陷入不断失败的
泥潭。
　　引以为戒：　　有一次，一家知名的公司准备招聘一批推销人员，录取的名额只有5人，但是报
考的却有几百人。
经过笔试和面试两道关卡，通过电子计算机计分，最后终于从中选出了5名佼佼者。
　　总经理在过目录取者名单时，发现面试时给他留下深刻印象、笔试成绩也特别出色的程飞竟然榜
上无名，总经理感到很奇怪，马上叫人调查情况，复查考试分数统计情况。
　　结果发现，程飞综合成绩实际是名列第三名，只因电脑出了故障，把分数和名次排错了，致使程
飞意外落选。
总经理当即发了录取通知书，派助手给程飞送去。
　　第二天，给程飞发通知书的助手带回了一个惊人的消息：程飞因没有被录取而跳楼自杀，录取通
知书送到时，他已自杀身亡了。
　　听了这个意外的消息，总经理沉默了好长时间。
助手惋惜地说：“可惜这样出色的一位青年，我们没有录取他。
”　　总经理若有所思地摇摇头说：“幸亏我们公司没有录用他。
像这样心理承受能力差，一击就倒的人是绝对干不成大事的。
”　　深入分析：　　这位总经理说得很对，如此不堪一击的人，注定是个可悲的失败者。
作为一位推销员应该明白，在工作中出现失败并不是一件坏事情，反而可以当作一种智慧和资格更容
易地被各大公司所接纳。
因为很多公司都坚信，推销员经历过失败的，他们的毅力会更坚强，经验也更丰富，处事也会更加成
熟。
因此当你面对挫折失败时，不要害怕，不要灰心，更不要退缩。
纵观历史长河，没有哪个成功者的背后没有经历过失败。
　　身为推销员，当你向别人推销你的产品时，也是制造拒绝和失败的过程。
　　既然你选择了推销行业，就避免不了经常遭到拒绝和失败。
如果没有接受挫折、失败的勇气，没有从挫折、失败中走出来的豪气，你就不可能在推销中获得成功
。
　　正确方法：　　（1）保持良好的心态　　推销员在每一次的推销过程中都会面临失败与挫折的
挑战。
所以，非凡的意志力是每个推销员必须具备的，只有坚强的毅力，才会推销成功。
任何问题的产生几乎都与心态有关，心态很奇妙，它会产生神奇的力量。
　　心态决定成败。
要想取得成功，推销员首先就要改变自己的内在，保持一个良好的心态，继而才能由此指导自己的行
为。
　　良好的心态也就是积极的心态，它可以让你看到有利的方面并使你产生积极的精神动力，全力以
赴地朝着自己的目标努力。
而消极的心态则刚好相反，不但会使你的心灵饱尝痛苦，还会束缚你的手脚，让你一事无成。
所以，良好的心态是推销员的重要因素。
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　　良好的心态能够让你由平庸到卓越，由怯懦到勇敢，由脆弱到坚强。
　　事实上，推销成功的80％来自于心态。
推销员只有在冷遇面前不灰心，在挫折面前不低头，在失败面前不气馁，始终保持积极乐观的良好心
态，才能取得优秀的销售业绩，打造与众不同的销售生涯。
　　（2）从哪儿跌倒，从哪儿站起来　　⋯⋯
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编辑推荐

　　推销的失败始于失败的推销。
　　《中国推销员最容易犯的101个错误》是从中国500多名推销员所犯过的错误中，总结归纳出来比
较有代表性的101个错误，并对这些错误的成因和规避方法进行了深入的剖析。
《中国推销员最容易犯的101个错误》就像一位推销员的医生一样，给中国500万正在工作的推销员解
除错误的病痛，让推销员真正感受到药到病除的效果。
 读完《中国推销员最容易犯的101个错误》，你会发现自己进入了另一个新境界，对推销工作有了更
深一层的理解，推销对你来说变得容易了许多。
少犯错误就等于多成功，你会从《中国推销员最容易犯的101个错误》中受到启发，知道什么该做，什
么不该做，知道哪里该深，哪里该浅，你的推销之路会走得更踏实、更稳健。
如何从别人的错误中获取成功的密码，作出更完美的决策，这才是“错误”教给我们的课程。
人生在世，唯有不犯错误，才能走上成功之路。
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