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https://www.100test.com/kao_ti2020/64/2021_2022_2006_E6_8F_

AD_E7_A7_98_c40_64814.htm 推销准备 推销准备是至关重要

的，推销准备的好坏直接关系到推销活动的成败。一般来说

，推销准备主要包括三个方面：第一是推销员自我准备；第

二是推销员充分认识自己推销的产品；第三是对顾客做好应

有的准备。每一位推销员都应该在推销前做好这三方面的准

备工作，以便做到心中有数，稳操胜券。 从某种意义上讲，

大多数的人都是天生的推销员。从我们很小的时候起，我们

就不断地把自己推销给周围的人，让他们喜欢自己，接纳自

己；我们说服别人借给自己某种东西；和别人达成某个交换

物品的协议⋯⋯到了要走出来面对社会时，我们已学会如何

以最有利的形势来得到我们所要想得到的，我们要推销自己

的才能，推销自己是每个人都具有的才能，而当我们进入现

实的商业世界，需要我们有意识地去运用我们的这种推销才

能时，许多人就感到无所适从了。是的，有意识地推销商品

与无意识地推销自我是有差距的，我们怎样才能使自己的推

销才能充分发挥出来呢？ 1．相信自己。 相信自己会成功。

这一点至关重要。并不是每个人都明确地认识到自己的推销

能力。但它确实存在，所以要信任自己。 几千年来，人们坚

信不疑地认为要让一个人在4分钟内跑完1英里的路程是不可

能的。自古希腊始，人们就一直在试图达到这个目标。传说

中，古希腊人让狮子在奔跑者后面追逐，人们尝试着喝真正

的老虎奶，但这些办法都没有成功。人们坚信在4分钟内跑

完1英里是生理上办不到的，人身的骨骼结构不符合要求，肺



活量不能达到所需程度。而当罗杰班尼斯特打破了4分钟1英

里这一极限后，奇迹便出现了，一年之内竟然有 300位运动员

达到这一极限。我们怎么解释这一现象呢？可以看到，训练

技术并没有多大突破，而人体的骨骼也不会在短期内有很大

改善以利于奔跑，所改变的只是人们的态度。人们不再认为

那是一件生理上不允许的事情，恰恰相反，那是可以达到的

。相信自己的力量，这是多么不可思议的力量的源泉！ 人的

最大敌人之一就是自己，超越自我，则是成功的必要因素。

推销人员尤其要正视自己，鼓起勇气面对自己的顾客。即使

有人说你不是干这行的材料也没有关系，关键是你自己怎么

看，如果你也这么说，那么一切就都失去意义了，而这才是

关键的关键。在班尼斯班出现以前，人们相信生理学专家，

那么只能与那一极限记录无缘。而班尼斯特相信自己，他成

功了。更为重要的是他让更多的人有勇气去超越自我，结果

更多的人取得了成功。因此，在任何时候都要相信你自己，

不要打退堂鼓，永远不要。 100Test 下载频道开通，各类考试

题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


