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到推销员要对自己的推销才能树立信心。在这里，我们要强

调指出的是推销员要对自己的产品树立起信心。 同样，有一

组科学实验可以证明你对产品的态度绝对可以影响顾客的选

择。该实验是由两位水平相当的教师分别给随机抽取的两组

学生教授完全相同的课程。所不同的是，其中一位老师被告

知他所教的学生天资聪慧、思维敏捷，如果你对他们倾注所

有的关注和爱并帮助他们树立信心，他们能解决任何棘手的

问题。而另一位老师则被告知他的学生资质一般，所以我们

只是期待一般的结果。一年后，所?quot.聪明"组的学生比 "一

般"组学生在学习成绩上整体领先。我们可以看到造成这样结

果的原因只是教师对学生的认知不同，从而期望不同。那么

，你不妨对自己的产品充满信心，这样，你的行动一定会无

形中影响到你的顾客，我相信，你的顾客一定会像"聪明"组

的学习一样表现非凡。 当然，详细地了解产品是你增强信心

的基础；同时，将你手头的资料加以准备也是增强信心的有

效途径之一。准备资料的秘密则在于让公司的死的资料经过

你的加工整理，赋予生命，成为活生生的资料，只有活泼、

新鲜、充满热情的资料才能感动顾客。往往推销员随便分发

给顾客的宣传材料，顾客可能看都不看就扔进纸篓，在当今

这个信息爆炸的年代，人们会毫不珍惜地同时也是无可奈何

地丢弃许多信息。而如果你花心思，利用自己的智慧，手工

制作出宣传品，你会对它珍惜备至，而这种情绪自然会感染



顾客；同时，顾客也会感动于你付出的心血，从而愿意挤出

时间来让你展示资料，倾呼你的意见。 在出发之前做好充分

的准备无疑会为你的成功添上可靠的砝码，好好地研究你的

产品，仔细加工你的材料，一定会助你成功。别忘了一句古
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