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前 言 

为什么大众化销售如此之火？为什么最佳的销售策略仍是那句老

话--顾客就是上帝。为什么你已经具备了成功的条件却还没有成功？

为什么说培训经费越多，在营销上花的力量就越少？ 

在市场经济时代，那些持续增长的公司无不以盈利客户为增长基

础，这些公司都能识别出他们最有价值的客户，创造出强劲的客户忠

诚，并锻造出坚实的客户关系。 

推销是经营人生的一种方式，也是实现梦想的一种捷径，营销学

是每个营销人员创造佳绩必须遵循的推销法则，更是所有人营销自我，

走向成功的金科玉律，拥有它，你将在商场上战无不胜、攻无不克。

“推销”不论是过去还是现在都是我们经济繁荣和增长的推动力。纵

观人类的历史，绝大多数推销员们都是工作勤奋、有能力、有知识的

人，他们做出了不可估量的重要贡献。 

在这个经济竞争越来越激烈的时代，任何国家都非常需要推销人

员。每当他们独自旅行时，他们代表了自己的国家。有时他们作为国

家或是产业的代表被成批地派出去，他们被称为 “国家的促销力

量”，但是他们只是普通的推销员——我之所以说这些，是因为只有

这样，你们才能够认识并理解推销的重要地位和作用。如果你决定从

事推销工作，那么你不仅能够获得收益，而且还可以获得骄傲和满足。 
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第一章 你就是王牌推销员 

做自己人生的忠实信徒 

不相信自己，是很多人不能成功的大忌。在这个世界上，有太多

的人一边在混混沌沌中过着日子，一边羡慕着别人的幸福生活，一边

还在日复一日彷徨地期盼着事情会自动地发生改变；还有一些人甚至

愚蠢地认为自己不配拥有幸福。 

为什么会有这种想法呢?因为他们从不相信自己能够争取幸福。

信心的缺失，使他们永远不能挺直后背。 

在金牌推销员的生活字典中，从来没有“不可能”这样消极的字

眼。在任何有可能成功的情况下，金牌推销员都会去尝试，并尽全力

抓住机遇。 

因此，对于梦想成功的你来说，最好也把“不可能”当作“也

许”。“也许”含有积极的肯定的意思，要相信自己，相信自己一定

能做到。即使别人做不到的，也要相信自己能做到。金牌推销员都有

一个坚定无比的信念，就是坚信自己能够成功。无论遇到多少挫折和

阻碍，金牌推销员都会对自己的事业投入所有的专注与热情，相信自

己最终一定会成功。 

经常有困惑的推销员问这样一个问题：“要怎样做才能达到金牌

推销员那样的成就?”金牌推销员乔·吉拉德这样对他们回答说：

“当你如同最虔诚的信徒信仰上帝那样信仰你自己时，就可以克服任

何横阻在你面前的障碍了。” 

金牌推销员乔·吉拉德在 35 岁以前，曾换过 40 多种职业，在自

己的职业生涯中曾经历过无数次的失败仍然一无所成。最惨痛的一次，
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连他的朋友都弃他而去了。可以说，这时的他是一个全盘的失败者。

但坚强的乔·吉拉德对自己说：“没关系，我还会卷土重来的。就算

没有任何人的支持，还有我自己这个忠实的信徒，我会永远保持对我

自己的信赖。”然后，他步入了推销行业。 

谁能想象得到，这样一个不被看好，几乎走投无路的人，竟然能

够在短短的 3 年内，就成功地实现了自己曾说过的话，被吉尼斯正式

承认为“世界上最伟大的推销员”。后来，他甚至曾连续 12 年荣登

吉尼斯记录世界销售第一的宝座。 

他是怎么做到这一点的呢?虚心、努力、执著、充满热情，是他

成功的法宝，而无论面对什么困难和挫折都始终相信自己，则是他成

功的关键。 

因此，要想成为一名杰出的推销员，首要的一点，就是要做自己

人生的忠实信徒，只要自己愿意付出努力，就一定能够成功。 

用信心锻造你的推销雄心 

相信自己很重要，因为它可以创造出被人称为“奇迹”的东西。 

在推销界中，对推销员的首要要求就是要有足够的自信，我们推

崇这一点。前几年，乔治·赫伯特成功地把一把斧子推销给了小布什

总统。为此，布鲁金斯学会把一个刻有“最伟大的推销员”的金靴子

奖给了他。 

从某种角度来看，这个奖并不表明乔治的推销技巧有多高明，而

是在于奖励他那坚不可摧的信心。 

当所有人都认为不可能把斧子推销给小布什总统时，乔治并没有

退缩。他是这样说的： 
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“我认为，把一把斧子推销给小布什总统是完全可能的，因为他

在德克萨斯州有一座农场，那里长着许多树。于是我给他写了一封信，

信中说：‘有一次，我有幸参观您的农场，发现那里长着许多矢菊树，

有些已经死掉，木质也已变得松软。我想，您一定需要一把斧头。但

是，以您现在的体质来看，市场上的斧头显然太轻，因此，您需要一

把锋利的老斧头。现在，我这儿正好有一把这样的斧头，它是我祖父

留给我的，很适合砍伐枯树。倘若您有兴趣的话，请按这封信所留的

信箱给予回复。’就这样，几天后他就给我汇来了 15美元。” 

这就是乔治成功的秘诀，他并不因为有人说这一目标不能实现而

放弃，也没有因为这件事情难以办到而失去自信。 

许多时候，不是因为有些事情难以做到，我们才失去自信；而是

因为我们失去了自信，有些事情才显得难以做到。 

记住，信心是一种精神状态，它是靠着调整你的内心去接受无穷

智慧的方法而发展成的。 

信心是使无穷智慧的力量配合你明确目标的一种适应表现，信心

是成功的发电机，也是将你的想法付诸实现的原动力。 

无论你的内心所怀抱着的意念或信仰是什么，它都可能成为事实。

因此，不要在通往信念的路上设置障碍，就像当阳光透过三棱镜时会

变成多道光束一样，当信念通过你的内心时，也会绽放出不同的光芒。 

那些消极念头，诸如不可能成功、不要去做、成功之路障碍重重

和有些事注定无法成功等等，都是思想中的缺陷。这些缺陷足以扭曲、

分散信念的力量。如果你因此关闭了信念的大门，你将永远无法享受

到它的好处。 

你无法骤然告诉自己，你有信心并且希望马上出现好的结果。信

心是一种必须经过培养的精神状态。 
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每天腾出一小时的时间来思考你和信心之间的关系，找出可以在

你的生活中通向信心的方向。 

先清除你内心的各种消极思想：缺乏、贫穷、恐惧、疾病和不和

谐，然后建立一个明确目标，并且毫不犹豫地立即开始执行。 

如果你以信心为基础所制定的计划需要其他人的合作时，那就务

必要找到合作的人，这些人不会自己跑来找你的。 

如果你的计划需要资金，你就必须尽全力去找寻投资人，不会有

人把钱自动送上门来的。你必须把你的信心运用到实际中去。 

当你达到一个目标之后，再设定一个新目标，但切勿因为达到目

标就感到自满。比尔·盖茨创设了供应世界 70％电脑操作系统软件

的微软公司。在他 35 岁之后，他的公司就已发展成比麦当劳、迪斯

尼还要大的企业。但他从此就停止进步了吗?不，他仍然不断地设想

为自己和公司扮演什么样的新角色。他在 37 岁时，开始提供一种可

以使办公室内的所有机器都能连线作业的系统：电话、传真机、电脑

全都能一起工作。他成功地说服 AT＆T和 IBM 等大型企业加入他的行

列，共同开发并且生产这一重要的系统。 

你将会实现为自己设定的目标。如果你的祈祷词是感谢你已拥有

的幸福，而不是要求你没有的东西时，你将能够更快地得到成果。 

关上通往怀疑的门之后，你很快会看到通往信心的大门。增强信

心是一段费时而且需要奉献的历程。你在这方面的努力是无止境的，

因为你所能运用的力量是无限的，当然，因努力而获得的回报也是无

尽的。 
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热情是促人迈向成功的火种 

有件事很重要，就是要想成功，必须保持热情的火焰永不熄灭，

而不像有些人那样起起伏伏。 

推销员在坚定地迈向信念之路的过程中，所要随身携带的物品有

两个，一是坚定不移的信心，另一个就是无比的热情。无论你的目标

是什么，要实现它，首先需要的就是投入热情。 

热情无疑是我们最重要的禀性和财富之一，它使我们获得想要的

成功。不管你是否意识到，我们每个人都具备火热的激情，只是这种

热情深埋在我们的心灵之中，等待着我们去开发利用，为我们的人生

添姿增彩。 

推销员要发掘自己的热情。正如信心那样，热情全靠自己创造，

而不要等他人来燃起你的热情火焰。缺少自身的努力，任何人都无法

使你热情满腔；没有自身的努力，任何人都无法使你顺畅达到目标。 

热情应该是能转变为行动的思想、一种动能，它像螺旋桨一样促

使你达到成功的彼岸。 

热情意味着推销员对自己充满信心，能望见遥远之巅的胜利景色。

推销员能集中自己的全部精力，勇气百倍；你也能够自律自立；你能

运用自己的想象力，修身养性，日臻完善；在你悔过时能迅速回到现

实中来，那你就能获得成功。 

我们能在推销员的热情中找到迷惑、失望、惧怕、颓废、担忧和

猜疑吗?当然不能!这些消极情绪只会使人未老先衰；相反，热情能让

你终生受益。 

热情是一股强大的力量。当这股力量被释放出来，并不断用自己

的信心补充能量时，它就会形成一股不可抗拒的力量，足以使你克服

一切困难。 
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要尽力争取更多的成功 

有谁愿意一生只做一些无足轻重的琐事?有谁愿意永远做没有兴

趣的工作?我们每个人努力去追求的是生命中代表永恒的东西，追求

一种可以把自己的天赋发挥至顶极的工作——这就是我们应面对的挑

战。 

要想成为一名优秀的推销员，你要相信自己是一位得天独厚的人，

你能勇敢地面对生命，并随时准备迎头痛击那些阻碍自己前进的一切

困难，世界也会跟着你的脚步向前迈进。一位名人这样说过：“一个

奋力向前、努力拼搏的人，整个世界都会为他让路。” 

要想成为一名优秀的推销员，一定要相信自己拥有一种只有极少

数人知道如何运用的秘密力量——大无畏的精神和勇于担当一切责任

的力量，这就是足以担当重大责任的力量。 

一旦发挥了这种力量，你将不再是从前的你了。一旦你发挥出这

种力量，你就会不断地鼓励别人去寻找这种力量，而且你愈想去鼓励

别人，你自己的这种力量也会愈加强大。这种力量似火一般地燃烧着

你的心。它鼓励着你、鞭策着你，永不熄灭。它使你眼界大开，照亮

你未曾预见的生命和生存的领域。到时候你会按捺不住自己的心而蠢

蠢欲动，因为它每一时刻都在燃烧你。 

你应该深知，你的身上充满了未开发的才智和潜能，而这些才能

之所以一直被埋没，是因为你一直缺乏勇气把它挖掘出来加以利用。 

只要你敢于挑战，就会表现得更加自如。淘金的人告诉我们，总

有一个地方可以找到金子，也许在河床上，也许在山里，也许在穷乡

僻壤的小木屋里，也许在金碧辉煌的城堡中。 
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有勇气的人也一样，不管你是哪里的人，不管你是穷是富，只要

你下定决心，那就等于你已报名参加这个挖掘勇气与力量的队伍中，

并开始向前迈进了。 

推销员要相信自己终会变成比现在更能干的人的。你以前没有，

那是因为你“不敢”。一旦你鼓起勇气，不再随俗浮沉，开始正视人

生，你的生命就会有一种崭新的意义。 

如果你勇于贡献出自己的才智，你的身体、人缘、品格都会增强，

你的勇气也会愈来愈大。很多推销员都梦想成功，却不愿意为成功付

出辛苦的代价。 

爱德华正是其中之一。有一天，经理发现他悠闲地呆在办公室。

“老爱，今天怎么不动了?”经理问，“今天又不是假目。” 

“昨天是我这辈子最丰硕的一天，”爱德华解释，“我以五万美

金和帕特森公司成交，所以，放自己一天假庆祝一下。”就是因为这

种态度，爱德华一辈子也成不了顶尖推销员。 

找出不必工作的借口太容易了，大多数人都精于此道。例如：威

斯康星州有位推销员，由于该地冬季一整个星期气温都低于零摄氏度，

因此，他决定趁此机会好好休息一下。最后他在家里闲散了 13 天，

理由堂而皇之：“这么冷的天，所有人都在休假。”但是，有人查了

当地的零售和银行往来记录，这一段时间市场热闹如常，只有这位推

销员的业绩下滑。 

付出愈多，所得愈多，这个原理你可以终生享用。 

集中精力保持人生最佳状态 

推销工作中，存在很多这样的案例：一样地做推销工作，一样地

接受培训，也一样地努力工作，但有些人成长很快，有些人则没什么
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变化，结果成绩也大不相同。在同样的时间内，有的人能和客户签订

许多订单，有的人便寥寥无几，更有甚者，空手而归。 

这些差异究竟来自何处呢?如果是能力、实力之差，则很简单，

但实际上又不尽然。还有一种情况，同样的一个人，行动模式也相同，

但上个月和这个月的业绩也可能差别甚大。那么，究竟是什么原因呢? 

真正的原因是：业绩好的时候，正是精神状态良好的时候，状态

差的时候，往往是注意力涣散，缺乏计划性的时候。比如，在销售过

程中、才开始整理一个客户的资料，却又突然想起应该给另一个客户

打一个电话，或是确认交货日期，甚至突然想到还有三个客户的住址

还没写好……也就是说，工作没有计划性，随机想起什么就做什么，

并不断地改变。即使没有改变，半途想起别的事，注意力也会转移，

使得眼前的工作不能集中精力处理好。 

总而言之，这是因为事先没有确定一天的工作计划（如果能够确

定每天的工作计划，就不会出现这种现象）。要做好推销工作，需要

处理的事情很多，因此，养成有条理的工作习惯，对一个推销人员来

说，非常重要。许多在推销行业中做出不俗成绩的推销员，在总结自

己的工作经验时都反复强调这一点。下面是他们作为拟定一天的工作

计划的方法，你可以用作参考。 

（1）把非处理不可的事项写出来（写出来就等于固定下来了）。 

（2）依优先顺序排列（决定顺序）。 

（3）根据顺序一一解决（不至于中途改变）。 

上述的方法，在自己所做的决定能够以自己的意思去处理的情况

下，算是最好的方法，可是许多人往往办不到。 

此外，有些人因为性格的关系，往往不当场把事情处理完，而总

是往后拖延。一时一事的观念就是针对这类人的有效处理事务的法则。
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