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内容概要

　　推销的经验可以积累，推销的技巧也可以边做边学，而做事的信念，这些好品质的养成却不是一
朝一夕就能达到的，而它们恰恰是推销员最宝贵的素质。
本书不仅教给你原一平成功推销的经验，还能让你学到做人做事的大智慧。
　　推销是一项复杂的智慧活动，它绝非许多人认为的那样，只是耍嘴皮子、死缠烂打，而是需要高
超的人际沟通能力和做人的技巧。
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书籍目录

第一章　以坚韧和热情投身事业他把所有的苦难和艰辛都当作生活为了磨炼他而出的试题，把所有的
机遇和成功都当作社会给予他的酬报。
成功推销员的五个特点意志薄弱者难成大事七种品格很重要拥有更多失败的经验战胜失败的方法不要
半途而废坚信你是正确的磨难是锻炼的好机会精诚所至，金石为开克服“推销低潮”寻找一切机会学
习知识帮助你推销成功提高工作和生活的热情家庭是事业的支柱第二章　充满亲和力的职业形象“引
人注目不仅仅是让别人注意你，而且意味着让别人记住你。
”只要遵循下列方法去做，你就可以给人留下深刻而且良好的印象。
让形象充满活力从里到外都要讲究制造良好第一印象的方法怎样着装才吸引人让自己的眼神更温柔如
何使自己说话更迷人原一平的38种笑，坐有坐相，站有站相推销员举止的禁忌设法让自己引人注目访
问准客户的技巧自信是推销员不可缺少的气质保险推销的三大要素女性推销员的职业守则第三章　在
人海中广结“善缘”第四章　攻无不克的推销说明术第五章　机智灵活的推销策略第六章　善于解读
人心的奥秘第七章　拉近心与心的距离第八章　提供尽善尽美的服务第九章　练就过硬的心理素质第
十章　把温暖和快乐带给别人第十一章　推销员自我激励之道第十二章　每天都领先别人半步⋯⋯
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章节摘录

　　1．不正面看人　　不敢正面看人可分为不正视对方的脸，不断地改变视线以离开对方的视线，
低着头说话，眼睛盯着天花板或墙壁等没有人的地方说话，斜着眼睛看一眼对方后立刻转移视线，直
愣愣　　地看着对方，当与对方的视线相交时，立刻慌慌张张地转移视线，等等。
　　大家都知道，怯懦的人、害羞的人或神经过敏的人是做不成生意的。
作为推销人员哪怕只有那么一点毛病也必须立刻改掉。
在和家人朋友谈话时下功夫用眼睛盯着对方来进行训练，使自己能以平常心说话。
　　2．贼溜溜的眼神　　推销员如果有一双贼溜溜的眼神时可就麻烦了。
有的推销员因职业关系访问客户时有目的的带着一副柔和的眼神，可是一旦紧张或认真起来则原形毕
露，瞪着一副可怕的贼眼，反吓客户一大跳。
　　带有贼溜溜眼神的人仅在从事推销工作时注意还不够，必须时时刻刻注意自己平时的日常生活，
养成使自己的眼神温和的习惯。
　　对一切宽宏大量是治疗贼溜溜眼神的惟一办法。
　　3．冷眼　　心眼儿冷酷无情，眼睛也给人一种冷冰冰的感觉。
有的人心眼虽然很好可是两眼看起来却冷若冰霜，例如理智胜过感情的人、缺乏表情变化的人、自尊
心过强的人或性格刚强的人等等往往有上述现象。
这种人很容易被人误解，因而被人所嫌弃，如果他是一位推销员则不会有所成就。
　　上述人员应对着镜子，琢磨着如何才能使自己的眼神变得柔和和亲切及惹人喜欢，同时也要研究
一下心理学。
如果对自己的矫正还不太放心，可请教一下朋友。
　　4．混浊的眼　　上了年纪的人眼睛混浊是正常现象。
但是有的人年纪轻轻的却也眼睛混浊充满着血丝。
这样的人给人一种不清洁的感觉，甚至被误认为此人的人格也是卑下的。
作为一位推销人员来说这是非常不利的情况。
　　只要不是眼病，年轻人的眼睛本不会混浊。
眼睛混浊的年轻人往往是由于睡眠不足和不注意眼睛卫生所引起的，因此，要注意睡眠和眼睛卫生。
　　5．直愣愣的眼　　出差访问用户时，环顾四周是件非常重要的事。
眼不斜视直愣愣地朝着对方的办公桌走去，是没有经验的表现。
那应该怎么办呢?首先，要环顾一下四周，视线能及的人(不要慌慌张张地瞪着大眼睛像找什么东西似
的东张西望，而要用柔和亲切的眼神自然地环视四周)，近的就走上前去打个招呼，远的就礼貌地行个
注目礼。
　　客户单位的干部、一般的工作人员即使与您的业务并无直接关系，也要诚心诚意地向他们打招呼
，这样不但可以提高你的声望，而且在某些情况下他们还会给你意想不到的帮助。
　　　　推销要依靠口才，但是口才却不是凭空而得的，它首先要求推销者具备一定的素质。
试以商品的推销者为例，这些素质是：　　1．知识　　对于商品、制品、顾客都应相当的熟悉。
当顾客向推销员向问时，如果这个不知，那个不晓，就会丧失顾客的购买信心。
相反，若能掌握较广博的知识，对商品的尺寸、分量、质量、包装等方面问题能做充满趣味的介绍，
就能激发顾客的信心和购买欲。
一个店员向顾客介绍一件狐裘，太太说：“只怕被雨淋了会走样。
”店员解释说：“绝对不会，试想，你什么时候见过下雨天狐狸打伞呢?”于是生意成交厂。
这位店员用他的生物知识一下解除了顾客的忧虑．　　2．热忱　　有推销热忱才能有购买热忱。
你具备了“热忱”这一点，顾客方面有再大的偏见和抗拒，也能轻易地克服。
接待任何一个顾客，你都要尽可能考虑到自己会给顾客留下什么样的印象。
丧失热忱就等于丧失活力，郁郁寡欢是无法有所成就的。
　　3．服务意识　　对于有购买欲的顾客你要自忖，你能向他提供哪些服务?顾客也是人，如果你有
意为他效劳，你的这种意识愈强烈，他愈能诚挚地回报你。
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　　4．想像力　　“想像力支配全世界”，这是拿破仑的名言。
想像力配合有技巧的语言，使你可以栩栩如生地向顾客描述商品的价值以及给客户的利益。
要知道，产品设计是死的，而顾客购买标准是　　活的、可变的，通过推销员的想像力，可从不同的
角度改变顾客的标准。
比如某商品是红的，你可以说“红”象征爱心；黑的，可以说“黑”显示高雅。
究竟如何说，就看想像力了。
　　5．建设性　　在推销谈判陷入僵局时，你要善于果断地提出建设性的建议。
这种建议能开拓对方的思路，会使对方尊敬你、信任你。
　　6．友情　　讲究友情是很重要的。
英国诗人菲力浦·辛尼曾说：“朋友以事相托，勿以事大而踌躇，勿以事小而疏忽。
”应乐于完成顾客提出的任何要求。
能办到的事，尽量办，而且态度要坦率、诚恳。
　　7．礼貌　　售货员与顾客交易时，应采取比较和蔼的态度。
顾客心理上比较喜欢别人的殷勤、服从和尊敬，因此，务必使你的举止合乎礼节。
只有你心怀诚意，才能自然地表现出你真诚的语气。
有些售货员在与顾客交谈时，用吵架的语气与对方争论，那是不足取的。
有些售货员拒绝回答商品价格，认为“一遍遍重复，烦死了”，但对于顾客来说，往往只是第一次提
问题，是应该满足其要求的。
　　8．外交手腕　　一位高超的推销员，应能够巧妙地运用外交手腕。
在不需与顾客争吵的情况下，就能消除顾客的不满，这是需要有敏锐深刻的见识和优异卓越的判断力
的。
如顾客不满意地说，拿给他看的商品不是他所需要的，虽然推销员确信自己没有错，但可以做些让步
，说：“对不起，我把您的意思理解错了。
”这比辩解更容易使问题得到解决。
　　9．耐性　　为克服顾客的抗拒心理，要有相当耐性。
如你觉得对方有意买你的商品，就应锲而不舍、持续不断地努力，切勿因难为情而放弃。
尽管你已经五六次征求了对方的意见，顾客正在心中盘算着，但你却放弃了第七次征求意见，结果还
是前功尽弃。
　　10．适应性　　无论处于任何情况下，推销员均要能随机应变。
因为，工作状况经常是不稳定的，心理应有充足的准备，以防意外发生，尤其面对一些心神不定的顾
客。
如向顾客推荐商品，不要一口气说出该商品全部优点，因为在购买过程中，顾客随时可能发生疑虑和
动摇。
遇到这种情况，若推销员对商品优点作一些新的补充和解释，就有助于帮助顾客下购买的决心。
　　　　答案虽然各不相同，但是对自己没有信心，害怕被拒绝是主要的原因。
其实，勇气不是天生就有的，它也是靠我们后天培养的。
在第二次世界大战中带领人民顽强地抵抗希特勒的英国首相丘吉尔，有一段名言：　　“一个人绝对
不可在遇到危险的威胁时，背过身去试图逃避。
若是这样做，只会使危险加倍。
但是，如果立刻面对它毫不退缩，危险便会减半。
决不要逃避任何事物，决不!”　　推销员在面对陌生人时，往往不敢迈出第一步，而是试图背过身去
逃避。
其实，只要你能鼓动勇气，勇敢地迈出这第一步，以后的事就不会令你觉得那么困难了。
只要你做到以下几点，一定会克服恐惧心理。
　　1．相信自己　　自信心是一切事业成功的基础。
在推销事业中，相信自己则意味着不仅仅相信自己的办事能力，而且相信自己选择推销事业的正确性
，相信自己的选择能够给每一个人带来健康、财富和事业，相信自己是把产品把爱心和朋友们分享。
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只要树立了这种职业的自信心与自豪感，你自然会勇敢地走向陌生人。
　　2．评估对方　　两人初见面时，往往会自然地在乎别人对自己的评价。
但作为推销员，如果时时在意对方的想法，心理上就会有患得患失之感，产生巨大的压力，当然会显
得紧张无措。
所以，你不如暂时忘记自己，反过来评价对方：仔细观察对方的表情、服装、说话神态，找到对方的
缺点。
这样，在心理上你就能从被动变为主动，产生与对方平等的感受，压迫感与恐惧感随之减缓。
　　3．大声说话　　在初次见面的场合，你不妨试着尽量放开声音，大声寒暄，有力地握住对方的
手，开个无伤大雅的玩笑或爽朗地大笑，都会使紧张的心理迅速舒解，害怕与畏缩也就被抛到九霄云
外了。
　　4．寻找优点　　一位著名的教育家说过：“每个人必有其长处，心怀自信就会无往不利。
”所以，在和陌生人会面前，请想一想自己优于他人的地方，即使是自认为微不足道的长处，也可以
运用自我扩大的方法，扩大成足以自豪的优点，将那些自卑感驱逐出去，提高自信，消除不安。
　　5．心情放松　　我们的生活中总会有些日常琐事让人烦躁不安。
你可能刚刚和妻子吵完架，也可能正因为孩子的不听话而生气。
请你千万记住：不愉快的情绪会带给对方不愉快的印象。
因此，在和陌生人会面时，一定要抛开不顺心的事，想一些让自己高兴的事，试着哼几句喜欢的歌，
踩着轻快的步伐，让心情飞扬起来，把一个快快乐乐的你，呈现在别人面前。
这时，你还会紧张吗?　6．人非圣贤　　人们初见面时，总是容易被对方外在的地位、头衔镇住，心
理上不自觉地就产生压力。
其实，你完全可以让他褪去那些耀眼的光环。
他们和你一样都是有血有肉的人，也是从一个小娃娃一天天长大的，肯定也干过把两只脚塞进一个裤
管的尴尬事，肯定也有着人性脆弱的一面。
所以，你只要想着：“同样为人，我何须惧怕他呢?”就会让紧张的心情轻松下来。
　　7．看淡得失　　与人交往时，希望马上达到目的，往往会欲速则不达，反而因急于求成而显得
慌乱、僵硬，使自己窘态毕现，无法发挥实力。
所以，在走近陌生人的时候，不要把第一次见面的得失看得太重，只要告诉自己，与对方建立良好的
关系，取得再次见面的机会就够了。
这样，你就会心平气和、从容自若地与人交往了。
　　记住：相信自己，你就会攻不不克。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　前言　　在一个商界精英论坛会上，某大公司的一位销售经理说：“我之所以能有今天的成就，
是因为我年轻时读到了日本推销大师原一平的故事。
他是我职业生涯中永远的偶像。
”这句话，说出了商界许多成功人士心中隐藏的秘密。
　　原一平在日本乃至世界推销业中，是一位响当当的人物。
从事推销行业的人不知道原一平，就像做电脑的不知道比尔·盖茨、当兵的不知道拿破仑，可见其名
气之大、影响之广。
原一平的一生充满了传奇。
他学历不高，身材矮小，其貌不扬，拥有“丑小鸭”的绰号。
小时候，他被公认是一个不可救药的小无赖；27岁时仍过着缺衣少食的日子，甚至露宿街头；但是到
了36岁那一年，他却一举夺得了全国保险推销业绩的冠军。
此后15年间，他连续保持日本全国保险推销业绩的第一名。
由于他的巨大成功，他被称为“20世纪最伟大的推销员”、“推销之神”、“推销天王”。
　　原一平通过推销改变了自己的命运，从一个流浪汉变成了亿万富翁，同时也赢得了社会的认可和
世人的尊敬。
他还致力于推动日本的推销事业，创办了“全日本寿险推销员协会”，出版了《推销员之道》、《撼
动人心的推销术》两部著作，为推销员业务素质和社会地位的提高做出了巨大贡献。
他的思想和言行成为现代推销业的一笔宝贵财富，激励着成千上万做推销的人。
　　本书旨在总结原一平的推销智慧，介绍他最富创意的推销理念和推销方法。
阅读本书，你会发现，推销绝非许多人认为的那样，只是耍嘴皮子、死缠烂打就可以；也不是经过简
单的职业培训就能做得很好的。
它是一项复杂的智力活动，需要高超的人际沟通能力和与此相关的技巧，以及做人做事的真诚和热情
。
　　推销是与人打交道的工作。
这个世界上惟一不能征服的山峰是人心，惟一不能穿越的河流是人性。
但是，只要你摸透了人心，谙熟人性，你就能战胜任何艰难险阻，创造人间奇迹。
这正是原一平推销智慧的精髓所在。
　　推销的经验可以积累，推销的技巧也可以边做边学，而做人的热情、做事的信念，这些好品质的
养成却不是一朝一夕就能达到的，而它们恰恰是推销员最宝贵的素质。
在你读完本书之后，会有一种拨云见日的感觉，从中你不仅可以学到原一平成功推销的经验，还能学
到做人做事的大智慧。
书中的道理将慢慢变成你的人生财富，将在你工作和人生的关键时刻发挥作用。
　　编　者
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编辑推荐

　　推销的经验可以积累，推销的技巧也可以边做边学，而做事的信念，这些好品质的养成却不是一
朝一夕就能达到的，而它们恰恰是推销员最宝贵的素质。
本书不仅教给你原一平成功推销的经验，还能让你学到做人做事的大智慧。
　　推销是一项复杂的智慧活动，它绝非许多人认为的那样，只是耍嘴皮子、死缠烂打，而是需要高
超的人际沟通能力和做人的技巧。
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