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前言

　　随着社会经济的发展，随着商品种类的日益增多，“推销”是在所难免的。
　　有不少人对“推销”抱有很大的偏见，总认为推销有行骗之嫌。
其实不然。
推销实际上是一件既正当又有价值的事情，而“推销员”也是一种很高尚的职业。
为什么这么说呢？
我们先来看看“推销”一词的定义：　　“‘推销’就是劝说别人同意和接受对其有利的事物（包括
商品、创见、信息等等），从而为此付出合理报酬。
”　　推销固然以商品为主，但它不局限于商品。
广义地讲，任何一种劝说别人相信和接受某事、某物的行为都属“推销行为”。
譬如，耶稣基督也可以说是一个“推销员”，因为，他坚信天国和上帝的救赎，坚信这是有益于民众
的，所以，他不断地劝说民众，以他的教义使千百万人成了基督徒。
此外，政治家、教育家和企业家，他们都有丰富的专业知识，都相信自己有能力造福于社会，所以往
往会以善辩的口才诱导人们接受他们的某些思想和见解，而从某种程度上说，他们的行为也就是“推
销”——推销他们自己。
　　诚然，这是广义的“推销”。
狭义的“推销”则是指推销商品。
但是，推销商品和推销其他任何东西一样，需要从事推销的人——即推销员——具备某些条件和能力
。
　　目前，我国社会对推销员的评价，似乎还无法和学者、政治家和教育家等相提并论。
这里的原因有两个：一是人们长期受传统封建思想的影响。
所谓“士、农、工、商”，认为“商”是末流的，并延续了几千年。
直至今日，人们仍然摆脱不了这种“抑商”的观念。
但是，随着商品经济的日益活跃以及在社会生活中越来越占重要地位，“抑商”观念的破除看来已指
日可待。
另一个更为重要的原因则在于推销人员自身。
有不少推销员本人就对自己的工作抱有不正确的认识，以为要推销商品就一定要夸大其辞，要卑躬屈
膝或者要死皮赖脸，否则就达不到目的。
他们这样做了，其结果往往是使顾客一次性地购买了他们的商品而长久性地对推销员抱有反感，以致
于一提起推销员，马上就产生不好的联想。
　　要改变人们对推销员的不良印象，推销员必须加强自己的“职业意识”。
所谓“职业意识”，就是要把推销工作当作一桩神圣的工作来做，要具备出众的工作能力，要建立以
推销工作为荣的信念。
　　怎样才能成为一个受人欢迎的、成功的推销员呢？
这就需要有大学问和大能耐。
任何知识和能力都不会是多余的。
那么，有没有捷径呢？
如果说，有针对性地掌握某些法则可较快收效的话，这大概就是“捷径”吧。
　　本书列出了从事推销工作时所必须加以重视的99条法则。
这些法则，可以系统闭读，也可以临时查阅。
但是，不管怎样，只要你能加以掌握，必定能提高你的推销能力。
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内容概要

怎样才能成为一个受人欢迎的、成功的推销员呢？
这就需要有大学问和大能耐。
任何知识和能力都不会是多余的。
那么，有没有捷径呢？
如果说，有针对性地掌握某些法则可较快收效的话，这大概就是“捷径”吧。

麦肯编著的《推销法则99》列出了从事推销工作时所必须加以重视的99
条法则。
这些法则，可以系统闭读，《推销法则99》也可以临时查阅。
但是，不管怎样，只要你能加以掌握，必定能提高你的推销能力。
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章节摘录

　　坐在椅子上时，不要坐得太进去，也不要把背靠在椅子背上，而且，即使顾客跷着二郎腿，你也
不应该做出这种不礼貌的动作。
　　坐长沙发时，有许多人喜欢坐在两端。
其实这是不对的。
推销员不可以这样坐。
因为这样会使顾客一眼就看到你的窘相，会给顾客一种不沉着的感觉。
你应该坐在长沙发当中偏左的地方，这样最合适。
　　当你要开始谈生意时。
绝对不可坐在顾客的正对面，因为这样会使顾客在心理上不由自主地产生一种压迫感。
（其实不仅是顾客，推销员自己也会产生同样的感觉。
）所以，如果你本来所坐的椅子是在顾客的正对面，可以移动一下将位置稍作调整，使自己的身体斜
对着顾客，以避免与顾客正面相对（若是异性顾客，更应该注意这一点）。
在调整位置坐定之后。
还必须注意是否仍让顾客感到不安定。
如果是，那你还得再次调整自己的位置。
总之，一定要使买卖双方皆感到自然而不受拘束。
　　选定适当位置之后，接下来就要注意间距了。
间隔距离没有刻板的规定，但必须使对方能昕清你讲话的声音，也要让对方能看清你向他或者她出示
的样品。
　　有些推销员坐下来时有张开双膝的习惯。
这点必须特别加以注意。
绝对不可将双膝张得太开，因为这种姿势非常不雅观。
　　如果遇到有很多顾客而推销员只有一个的时候，推销员要尽量坐在旁边，或者是斜对面。
相反，倘若两个推销员同时向一个顾客推销商品．推销员应该分开来坐，绝对不可以肩并肩地坐在一
起，你一句我一句，好像是在审问顾客似的。
　　最后，顺便谈一下坐轿车的规矩。
原则上，轿车的上座是在后面，其中司机后面的那个是最上座，其次是最上座对面车门旁边的位置。
最上座和次上座中间的位置属第三位，司机旁边的助手位置则是下座。
所以，不管你的想法是什么，请你千万不要让顾客坐在司机旁边，因为这是非常失礼的。
但是，倘若推销员自己开车，为了谈话方便而让顾客坐在旁边。
那又另当别论了。
　　假如顾客没有按一般规矩请你入座，你不必过分坚持自己的原则，稍作推让之后便可大方地入座
。
“恭敬不如从命”，这是最重要的礼貌。
　　总之，必须懂得“礼仪”，但又不过于拘泥，要灵活运用，随机应变。
倘若故意谦让，反而会让人有矫揉造作之感。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《推销法则99：通往成功的推销之路》要改变人们对推销员的不良印象，推销员必须加强自己的
“职业意识”。
所谓“职业意识”，就是要把推销工作当作一桩神圣的工作来做，要具备出众的工作能力，要建立以
推销工作为荣的信念。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<推销法则99>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 9


