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前言

这个世界上最难的谈判是什么？
“谈判”一词听上去像是专业人士的事情，其实在我们的生活中处处有着它的踪影。
例如：“能不能把我的工资涨到××万日元？
”这是请求加薪。
“跟我结婚吧！
”这是求婚。
“我想成功完成这个项目，请给我投资。
”这是请求资金援助。
“你能把烟戒掉吗？
”这是提出期望。
“从这个月开始零用钱只给你××万日元。
”来自妻子的要求。
“这个价格不能低于××日元吗？
”这是在砍价。
以上事例实质上全都需要进行谈判。
人们每天的日常生活，很大程度上就是不断地向周围的人传递信息，与各色人等进行大大小小的各种
谈判。
当信息传达到位，沟通良好，对方按照我们的意愿采取行动的时候，这就是谈判成功。
通过交涉达到自己的目的会给人一种成就感，体会着这种爽快的感觉，就连当天喝的啤酒似乎都格外
爽口！
这时大脑中会分泌出一种叫内啡肽多巴胺的物质，你就会沉醉于这种氛围，甘愿成为它的俘虏。
但是，此时还有一点必须非常注意。
谈判过程中如果只是我们单方面得到满足感，这还不能称得上成功。
一场完美的谈判，必须让对方和我们感同身受，甚至获得超过我们的成就感和满足感才可以。
如果不是这样的话，感受上的差异就会带给对方某种莫名的压力，导致谈判回到原点，甚至令对方产
生不满、抱怨，直至取消订单，到头来我们空欢喜一场。
又或者你一味忍让，对某些问题避而不谈，由此对谈判前景感到索然无味，那么最终也无法获得谈判
成功。
只有谈判双方都觉得“这真是太好了，非常感谢你”，共享这一过程中的理解、满足和成就感，才能
称得上是成功的谈判。
那么，在这世界上最难进行的谈判是什么呢？
我想，这应该是让谈判对手耗费精力、下很大决心才会去做某样事情的谈判。
“让顾客欣然购买的营销术”这样诞生！
那么，对于一个人来说，最耗费精力、需要诱导的是什么行为呢？
我想应该是“从口袋中拿出钱包付钱”这个行为吧！
根据心理学的观点，人类都有基本的“生存的欲求”。
因此，人们最不愿做的，就是将自己的食物拿出来，或者将维持生计的财产拿出来。
而我这20年来所从事的就是“让人们从口袋中拿出钱包，高高兴兴地付钱”这样的工作。
是的，这就是以“营销”为名的交易谈判。
在这世界上所有的谈判中，凭借主观努力，激发出他人的某种购买动机，让其高高兴兴地签约、付款
，这被认为是难度最大的谈判。
我认为这种难度最大的谈判要利用充满魔力的推销谈话技巧才能赢得成功。
我这些年所进行的营销谈判，通过运用这种谈话技巧很意外地令很多客户非常满意。
我大概独自推销过6000余件商品，如果加上与同事合作的，那大概超过10000件。
我所从事的工作就是行走在市场前沿，与人会面进行商品推销。
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有一点值得自夸的是，我从未遇到过客户对我不满投诉之类的事情。
不仅如此，每当季节更替的时候，还会收到很多来自客户的问候信件、成功的喜报和照片等。
我愉快，购买商品的客户也愉快，这就是WIN-WIN谈判(双赢谈判)的明证。
营销工作顺利展开一定要有谈话“模式”在跃升为销售经理后，我成功地总结出了能保证顺利展开营
销工作的推销“模式”。
我亲自演示，制作成时长大约为1小时的DVD分发给部下所有的营销人员。
这些没有任何经验的销售新人在熟练掌握了成功的推销“模式”后，很多邹在三个月内成长为公司里
一流的销售员。
当时，我所在的公司三个月内在全国录用了200名销售新人，其中只有10人获得了新人奖的表彰。
而在这10名获奖者中，有7人是我的部下。
在我的带动下，年收入过千万日元的佼佼者陆续涌现，大家通过营销事业不断实现着自己的梦想。
公司里盛传这样的说法：“吉野女士发现了必胜推销术！
”营销绝对有顺利推广的“模式”！
就在这一瞬间，我对此确信不疑。
怎样才能打动人呢？
更进一步说，怎样才能不让对方觉得为难，使其由内心自发地产生购买冲动，下定决心，不受外界纷
杂的负面信息影响．不被他人意见左右？
多年来的营销实践使我总结出了一些成功的经验，在此，我将推销谈话技巧和销售成功的秘诀与各位
分享，希望大家都能事业成功、心情愉悦这正是我写此书的本意。
由我的个人经验总结出的“营销顺利推广的模式”，以及通过研究心理学发现的很多启示，我都尽量
以快乐的、易懂的、便于实际操作的形式阐述。
我相信，读过此书，您只需对此前的推销手段稍加修正，就能大幅度提高推销的成功率！
诸位如果想验证这个方法是否有效，请行动起来，将书中介绍的技巧在职场中实践一番吧！
将成功的体验传递给别人，自己也会变得愉悦满足。
这就是我此刻的想法。
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内容概要

在销售过程中，怎样才能打动人呢？
更进一步说，怎样才能不让对方觉得为难，使其由内心自发地产生购买冲动，下定决心，不受外界纷
杂的负面信息影响．不被他人意见左右？
    本书作者结将自身多年来的营销实践成功经验编写成本书，与读者分享其推销谈话技巧和销售成功
的秘诀。
本书以快乐的、易懂的、便于实际操作的形式阐述，读过此书，您只需对此前的推销手段稍加修正，
就能大幅度提高推销的成功率！
诸位如果想验证这个方法是否有效，请行动起来，将书中介绍的技巧在职场中实践一番吧！
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日本同志社大学经济学部毕业。
历任生命保险推销员、电脑推销员等职。
 
    1994年进入世界上最大的开发销售幼儿英语教材的公司，仅用三个月时间成为该公司业绩第一名的
顶级销售员。
1997年晋升为销售部经理，此后5年间率领销售团队使业绩增长了20倍。
 
    2002年，任幼
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章节摘录

插图：第一章 营销成功必有“模式”一、成功的营销和失败的营销有何不同？
刚开始做产品推销工作时，有一天晚上，我的情绪：卮比低落，很想找个人聊聊，就给同期进社的销
售员J女士打了个电话。
我刚刚遭受了一个大挫折。
前一天，我拼命努力拿到的合同，仅仅过了一夜，竟轻而易举地被取消了——电话那端传来了客户的
声音：“那之后我又考虑了很多，我想我还是取消这份合同吧！
”晴天霹雳！
当时我真不知下一步该怎么办，只好找个人来听听我的抱怨。
那是我刚刚成为幼儿英语教材销售员时的事情。
没有人能教我营销的手法和谈判方法，我为此烦恼不已。
这套幼儿英语教材的内容非常有特色，而且众所周知，英语的应用在今后的社会中也很必要，所以我
觉得它应该有很大的市场需求。
这套教材一看上去就很显眼，不仅制作很精美，而且内容也很丰富实用，真的是很吸引人的产品。
再说，开发这套教材的，也是世界一流大学。
它的品牌虽然响当当的，然而，销售起来却并不那么容易。
“‘这个方面好，那个方面也好，真的是很棒的产品！
'虽然我拼命宣传这套教材的好处，却怎么也卖不出去。
不仅如此，在我面前，客户的脸色常常变得越来越冷。
到底是怎么了？
我搞不明白。
我的推销有什么不对的地方呢？
”我无奈地说。
与我同期进公司的J女士好像也有同样的感受。
“对啊，我也正为同样的事情烦恼着呢！
我听前辈们说，‘只要用心，充分地宣传产品的优点，就能把它卖出去’。
我的确是这么做的呀，可是不知为什么就是不行。
我每次都很专业、详细地介绍产品的特点，可是我感到越是这么介绍，客户却离我越远。
他们通常是说一句'那么，请让我再考虑考虑'就结束了。
”J女士说。
“是啊，我最受不了客户那种‘所以呢？
所以又怎样’的目光。
尽管如此，我还是耐着性子说：‘如果今天成功签约的话，就赠送给您××。
’想用赠品来打动对方，但通常还是不行。
客户要么无动于衷，要么是后来又要求取消合同。
我们到底该怎么做，才能成功推销产品，让客户主动说‘请给我这个，拜托’呢？
”向客户推销价值超过50万日元的幼儿英语教材产品，我们在进行这种高难度的营销谈判时，经常苦
恼不已。
当然，偶尔也有意外顺利签约的情况发生。
随着我的极力推荐，面前的顾客两颊慢慢泛红，随声附和着说：“是这样啊！
”然后自言自语道，“如果要签约的话，就现在吧。
”“那就请在这儿签名吧。
”我在拿出合同的同时，把钢笔也递了过去。
客户竟然鬼使神差地接过钢笔，很爽快地开始签名。
这样的营销成功的案例虽然少，但的确也发生过。
“成功的营销与失败的营销到底有哪些地方不同呢？
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”我一条一条梳理着成功营销案例的特点，认真进行总结、分析，慢慢寻找出了它们的相通之处。
1．最初的5分钟决定成败总结之后我发现，真正能够引起客户注意，决定客户态度的，就是最初5分钟
的谈话。
我推销不成功的时候，通常的开场白是诸如这个商品如何如何好，制作如何精良等。
总之，都是对自家产品的“自卖自夸”。
我基本上就是按照在公司里学到的，像学校的老师一样，满腔热情，很周到地为客户介绍产品的优点
。
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编辑推荐

还在辛苦打拼的销售员注意了！
在《销售NO.1:你是怎么说的?(战胜逆境的推销谈话术)》中让洞悉客户消费心理的销售大师吉野真由
美帮您，提升说话技巧、掌握议价变动因素，由内到外，彻底改变您的业务逻辑，打造最强业务能力
！
诸位如果想验证这个方法是否有效，请行动起来，将书中介绍的技巧在职场中实践一番吧！
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