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前言

　　销售行业的竞争十分激烈，其生存规则不再是大鱼吃小鱼，而是快鱼吃慢鱼。
牛顿曾说过他的成功是因为他站在巨人的肩膀上看世界。
因此，销售员在迈向成功的道路上，要善于借鉴前辈的成功经验，避免自己走“弯”路，缩短自己摸
索的过程，从而更快地走向成功。
　　在成功的销售大师中，原一平是最值得销售员学习的典范之一。
原一平，其貌不扬，身高不足1.5米、体重只有50公斤，但却创造了日本销售界的奇迹：他在36岁时就
摘得了日本保险冠军的桂冠，并荣升为世界百万圆桌会议协会成员。
　　更令人敬仰的是，从45岁开始，销售大师原一平在日本连续15年荣登销售业绩全国第一宝座，创
下的世界销售最高纪录20年未被打破，被人们称之为“销售之神”。
　　因此，如果我们立志要在销售界有所作为，那我们就要相信自己，相信自己的状况应该不会比当
时“形象差、起点低、圈子窄、积蓄少”的原一平更差，既然他能在如此恶劣的情况下获得巨大的成
功，我们又为什么不可以呢？
　　《销售大师原一平的72条销售真经》是“莫萨营销向大师学销售图解系列”中的一本。
本系列图书通过对著名销售大师的销售理念和销售技巧的深刻剖析，让读者在较短的时间内学会有用
的销售方法和技巧，快速地掌握销售要领，最大限度地减少销售碰壁次数，更快地成交。
　　《销售大师原一平的72条销售真经》对原一平在寿险销售过程中的事迹进行了引述、分析及总结
，深刻挖掘了他在销售过程中的72条真经。
这些真经都是销售员成功的精髓所在，可以指导销售员在实战中加以运用。
　　本书是一本定位于销售技能与技巧方面的书，避开了空洞的理论说教。
具体来说，本书有以下三大特点。
　　1.精选真人案例，启发销售员智慧　　本书在每节都为读者精心准备了寓意深刻的案例，并且大
部分来自于原一平亲身的经历，从而让读者在这些小故事里放松心态，进而感悟销售技巧。
　　2.注重图表演示，销售技巧一目了然　　本书采用大量的图表，简明地讲解了在实际销售过程中
销售员应该采取的对策与方案。
图表演示让读者易懂易记，并巧妙地将这些技巧运用到销售过程中。
　　同时，本书中还穿插了大量的插画，它们不仅有助于读者理解大师的事迹、案例，还有助于读者
加深对销售知识、销售技巧的理解。
　　3.创新销售知识，打破惯性思维定势　　虽然本书是以借鉴原一平的销售真经为主，但是借鉴绝
非简单的复制，在引述原一平成功销售故事的同时，笔者还从纵深的角度引导读者拓展销售知识，让
读者不仅能够从故事中领悟道理，还能够将书中所讲的问题解决方案直接运用到实际的销售过程中。
　　本书适合一线销售员，尤其是销售经验还不够丰富的销售新人使用，也可以作为企业的销售管理
人员指导下属的参考工具书。
　　在本书的编写过程中，得到了很多人的帮助。
杨扬、孙宗坤、刘井学、孙立宏负责资料的收集和整理，邓长发、廖应涵、王建霞、赖小丽负责本书
插画的制作。
陈姣、赵成、柯琪芳、程淑丽、张小琴、周晴、姚小风、刘文军、曹加琪等也提供了很多帮助。
在此一并向他们表示感谢！
　　莫萨营销研究中心
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内容概要

　　本书通过对销售大师原一平在寿险销售过程中的方法、技巧及其应用要领的总结，旨在教会销售
员快速掌握销售真经，直至和客户成交、顺利签单。

　　本书围绕售前准备、寻找客户、客户沟通、产品演示、处理异议、抓住成交机会、应对不同客户
、和客户成为朋友、战胜苦难与挫折、成功心态修炼等10个方面，以真实的案例和简洁的图表向读者
传授72条销售真经，是销售员成功攀登销售高峰的实用枕边书。
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书籍目录

做销售，你准备好了吗？

　　推销之神原一平认为，要做好销售，充分的准备非常重要。
当我们启动销售的征程时，梦想、勇气、微笑、充分的知识储备等都是不可或缺的。
相信一个有备而来的销售员定能在销售行业成功地闯出一番天地。

1. 有梦想才会有奇迹
2. 相信勇气的力量
3. 心有成“品”竹在胸
4. 让形象成为响当当的名片
5. 你也可以能说会道
6. 会用微笑传情达意
7. 赢得身边人的支持
8. 做好时间的主人
9. 用好电话这个工具
客户原来就在你身边
　　原一平说过：“处处留心皆文章，处处有心皆客户。
”赢得客户并没有想象中的那么难，只要用心寻找，销售员就会发现客户原来就在我们身边。

1. 处处留心皆客户
2. 做一个“大侦探”
3. 社交聚会上的人脉
4. 你用好公司资源了吗
5. 老客户是最大的财富
6. 抓住电波中蕴涵的机会
7. 守株待兔等来准客户
8. 投其所好赢得准客户
9. 激将也能带来准客户
10. 选择也是一种智慧
用心敲开客户的“门”
　　要让客户注意到我们的存在，要让客户放心地购买我们的产品，这都需要销售员花点心思。
销售员不仅要勇敢地敲开那扇隔开了我们和客户的大门，更要善于敲开客户的心门，让客户心甘情愿
地与我们签单。

1. 敲门前给自己加加油
2. 第一印象论成败
3. 真心赞美开局面
4. 用好幽默这张牌
5. 设计话题让客户敞开心扉
6. 让客户注意到我们的存在
7. 勇敢地向对方表白
8. 特别的礼物见真情
9. 读懂心才能与客户交流
做一个善于表现的销售员
　　要在众多销售员中脱颖而出，让自己在客户眼中与众不同；要轻松愉快地完成与客户的沟通；要
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逗准客户笑，这些都是带给销售员考验和挑战的地方。
因此，我们要善于表现和展示，生动有趣地吸引客户的注意。

1. 演示让产品活起来
2. 让道具为销售加分
3. 故事大王话产品
4. 不妨来些小计谋
5. 想办法逗准客户笑
6. 别人眼中的自己“与众不同”
处理异议，求大同存小异
　　事实上，眼前的异议就是销售员未来的机会，只有问清了客户推脱的理由，从容应对那些看似不
可跨越的异议并给予客户足够的关爱，销售才有可能成功。

1. 眼前的异议=未来的机会
2. 火眼金睛辨异议
3. 问出客户推脱的理由
4. 从容应对“大”异议
5. 巧施妙计解决异议
6. 克服常见的异议
7. 争辩解决不了问题
成交，就是一刹那的事
　　客户出于各种原因，往往不愿意主动提出成交，但客户的购买意向总会有意或者无意地通过各种
方式表现出来。
销售员必须善于观察客户的言行，捕捉稍纵即逝的成交信号，抓住时机，及时地促成交易。

1. 时机就在那一刻
2. 心动更要有行动
3. 比别人多一次坚持
4. 异议处理完可请求成交
5. 将拒绝当做成交的机会
6. 协议达成后仍不可松懈
将心比心，让客户和你成为
“我们”
　　在销售过程中，销售员可能会自我感觉良好，但是让客户也感觉好更加重要。
温馨、人性化的服务可以给客户愉悦的感觉，让客户和你成为“我们”便可以轻松地完成交易，这不
仅会让客户满意，更会让客户感动。

1. 讲究待客之礼
2. 换位，想客户所想
3. 帮助客户解决烦恼
4. 让客户自己作决定
5. 不忘向客户说声“谢谢”
6. 提供服务，更是提供一份关怀
不同的客户因你变得同样配合
　　不同的客户有着不同的心理特征。
因此销售员在同性格迥异的客户打交道时，需要用不同的交往方式才能保证合作的顺利进行。
销售员一定要具备“识人”的能力，让不同的客户因为我们的努力而变得同样配合，都采取购买行动
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。

1. 对待发牢骚的客户
2. 与“客气”的客户打交道
3. 与“我是专家”型客户接触
4. 与沉默寡言型客户的相处之道
5. 怎样和说谎的客户继续交往
6. 与傲慢型客户交往有策略
苦难是成功路上宝贵的财富
　　著名作家巴尔扎克说：“世界上的事情永远不是绝对的，结果完全因人而异。
苦难对于天才是垫脚石，对于强者是一笔财富，对于弱者是万丈深渊。
”当痛苦降临时，有的人则不屈不挠，在与痛苦相搏中胜出——销售员要做的就应该是这种人！

1. 给自己打气—“我是最棒的！
”
2. 愈挫愈勇，才能看到雨后彩虹
3. 学会情绪管理，做情绪的主人
4. 立即行动，做个有行动力的人
5. 勤能补拙，奠定成功的基石
6. 让家庭成为销售事业成功的支柱
成功是一种持续的过程
　　从成功走向成功，才是真正的成功。
可悲的是，很多销售员却把一次成交当成了成功，从此失去了奋斗拼搏的动力，迷失在既有的成绩之
上，这不是真正的成功。

1. 积极的工作观是前进的动力
2. 活到老学到老，销售无极限
3. 和昨天的自己、业绩说再见
4. 战胜最大的敌人—自己
5. 勇于自省才能更上一层楼
6. 站在巨人的肩膀上看世界
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编辑推荐

　　《销售大师原一平的72条销售真经》适合一线销售员，尤其是销售经验还不够丰富的销售新人学
习和使用，也可以作为企业的销售管理人员指导下属的参考工具书。
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