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内容概要

　　在直销活动中，拒绝是你的工作中无可避免或者说是必须经历的重要过程。
如何面对拒绝，得到客户的认同，把工作进行圆满使自己获得成功，这是直销员的首要目标，也是每
个人事业进道路上需要解决的关键课题。
《拒绝是成功的开始》是直销员挑战“拒绝”的培训读本。
现在就让“创商”（CQ）首席培训师李保华为你解析成功直销！
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作者简介

　　李保华，笔名李放。
著名创新思维学者、创商教育专家、心理咨询专家。
1987年南开大学历史系本科毕业，1994年东北师范大学历史系硕士研究生毕业。
毕业后曾任职于光明日报社。
现为北京奥博（0PEN）开放大脑切f练中心首席培训师、奥博思维诊所首席咨询师。
同时，他还是中国创造学会会员、北京创造学会理事、中国现代企业文化研究会常务理事兼副秘书长
。
近年来，他潜心于人类大脑思维潜能开发的研究，并且取得了令人瞩目的突破性成果。
李保华认为，思维与人生成败的关系十分密切，经过潜心研究后他独自提出了创商（CQ）、思维诊
所和“二”理论（2=1）等一系列理论，建立了中国第一家思维诊所——奥博（0PEN）开放大脑训练
中心。
2004年，由李保华主编的《开放大脑核心训练丛书》出版。
新华社、人民日报、经济日报、搜狐网等20余家权威媒体对他的理论进行了报道，取得了较为广泛的
社会反响。
2005年，李保华因起诉作家周国平侵犯名誉权而广受媒体和社会关注。
该事件被北京娱乐信
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书籍目录

序言：学会积极挑战“拒绝”第一章 直面拒绝——揭开拒绝的面纱第一节 给拒绝把脉为什么会存在
拒绝有一种机会叫拒绝拒绝是成功的开始拒绝的三大类别拒绝的内涵与应对学习把经验教给别人自我
测试：直销员原则性自测第二节 向拒绝敞开怀抱直销员就是产品的顾问拒绝=成功拒绝越多机会越多
拒绝恐惧症拜访拒绝再拜访不怕拒绝在于坚守信念自我测试：直销员自我欲望自测第二章 有备无患—
—如何做好开局准备第一节 直销员的外在形象形象是直销的重要前提迈开直销第一步树立说话时的个
人形象自我测试：直销员工作情商自测第二节 用“心”突破拒绝壁垒微笑是最好的武器微笑的七个规
则争取会见客户的八个技巧握手的简单学问人人都需要赞美恰到好处地赞美客户给予对方必要的称颂
学会倾听倾听也是一门学问交谈中“听”的艺术不要轻易打断别人的谈话客户讨厌喋喋不休自我测试
：直销员抗心理挫折能力自测第三章 积极沟适——跨越拒绝的最佳途径第一节 沟通的实战技巧直销
沟通三原则巧妙沟通打动客户心改善你的沟通方式如何使客户点头针对花钱心理直销巧言妙语沟通法
直销沟通的五大绝技直销目的是有效沟通努力求亲近和认同满足对方的心理需求有的放矢的促成技巧
自我测试：直销员人缘好坏自测第二节 三寸不烂之舌，胜于百万之师找准谈话的切人点常见开场白和
技巧多说善言美言避免拒绝从化解对立开始用妙语化解客户拒绝直销中的四多二少委婉说服的技巧说
服客户的四大原则巧妙提问的艺术巧妙答复的诀窍谈笑间化解拒绝如何打破交谈僵局化解拒绝之舌战
九招自我测试：直销员个人素质自测第四章 未雨绸缪——工欲善其事，必先利其器第一节 培养积极
主动的心态把自己当成老板塑造直销员的品质直销员要懂得宽容勤奋乃成功之父走一步就踏出一个脚
印学会选择与放弃自我测试：直销员心理素质自测第二节 直销员的品质修炼成功者的“九心”“信心
”与“耐心”成功直销源于自信学会懂得关心他人别让“习惯”主宰自己自我测试：直销员性格和压
力自测第五章 知已知彼——洞悉对方事先摸底第一节 熟悉客户资料管理寻找客户和分类客资料管理
建立资料库寻找和开发自己的客户突破电话接待员的拒绝自我测试：直销员与人交往能力自测第二节 
细心了解客户心理需要了解客户的多个方面了解单位客户的问题了解客户的细节与差异性把拒绝转化
为购买换一种眼光看失败营造良好的交流气氛访问式直销自我测试：直销员成功心理倾向自测第六章 
认识自我——拒绝“拒绝”的修炼第一节 拒绝”拒绝”从自我开始认识与提高自己认识自我的七个标
准战胜自我以积极心态投身直销学会展示自己的能力自我测试：直销员管理能力自测第二节 直销员的
时间管理直销员的时间管理“坚持”是“拖延”的敌人做好自己的时间计划节约时间的妙方与自测让
你的时间更有效率自我测试：直销员处理问题能力自测第七章 有的放矢——挑战拒绝实战技巧第一节
挑战拒绝七法设想式直销设想加提问式直销分解费用式直销推理式直销三种选择式直销妥协式直销富
兰克林式直销自我测试：直销员意志力自测第二节 方法之外的方法调动客户的情感需求话语迎合客户
的喜好防止语言被驳回重视肢体语言的运用完美的产品介绍与示范让客户自己说服自己换位思考促成
交易尝试促成交易法把握直销的最终目的二级问句直销法权威的力量不容忽视如何应对说“不”的客
户自我测试：你是一位优秀的直销员吗?第三节 直销实战智慧善于化解客户的拒绝巧妙化解客户异议
有拒绝才有效率不给客户拒绝的机会客户拒绝你的七个理由拒绝对你的不同影响对待拒绝的几种错误
反应如何正确地对待拒绝自我测试：直销员自信心自测第八章 向拒绝说“不”——走出拒绝的误区摆
脱自身困境的三大策略回避禁忌话题怎样应付他人奚落客户不一定永远都是对的当客户说“不”的时
候直销员形象九忌成功交谈六忌直销员致命的八大问题直销人的天敌：“怕”、“懒”成功直销的七
大戒律自我测试：直销员自我潜能自测
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章节摘录

　　面对着即将汹涌而来的直销浪潮，直销人应该何去何从？
面对着日益激烈的市场挑战，直销人应该如何应对？
　　直销是一条既布满荆棘而又前景广阔的曲折大道，它要求直销人不仅要能“饿其体肤”、“劳其
筋骨”，具备较强健的身体素质，而且还要求直销人能够“卧薪尝胆”、“苦其心志”，具备良好的
从业心态。
随着直销在中国的日渐深入，在新的形势下，直销人的心理素质应该如何塑造，才能从容面对各种拒
绝而立于不败之地呢？
　　一般来说，直销人最乐意见到的是陌生者成为自己的客户，最难正确对待的是遭遇和面对客户的
拒绝。
然而从事直销也就是要在实践中摸爬滚打，锻炼和培养自己的能力。
中国有句古话：明知山有虎，偏向虎山行。
既然如此我们不妨走进这个圈子的深处，多呛几口水，咂咂其中的苦咸辛辣，对摸透和驾驭拒绝或许
大有裨益。
　　客户提出拒绝并不可怕，重要的是直销员要对客户的拒绝做出令客户满意的解答。
拒绝其实是一种想法和行为对另一种想法和行为不能认同、理解和接受的意思的外在表现。
诱发拒绝最直接的因素不外乎沟通上的误解、认识上的反差、行为上的抵触或逆反心理。
它的特点是：不可预见性、狭隘性，但也有它的合理性。
最明显的一点就是以自己的斗志和韧劲去达到目标和实现排它性。
而另一方面人又有其脆弱性，常常在无奈中出于本能的自我防范。
　　这里指的只是人与他人在交往、传递和给与关系中通过接触所发生的动态拒绝。
这些只是拒绝的一部分。
而大量存在的是人们潜意识里的静态拒绝。
严格地说，不同意、不赞成、保留意见等等都属于拒绝范畴。
拒绝的表现形式有含蓄和激烈两大类，它们的目的是一致的，只是在表现形式上对要达到、维护并坚
持的意见，以否定方式来进行技术处理和加工，从而避免碰撞和相互伤害。
用老百姓的话来讲，无非是一个唱红脸，一个唱白脸罢了。
　　我们不能把拒绝视为异端或怪胎。
对于直销业来说，它是直销活动中一种很普遍的自然现象。
直销如果没有拒绝，那就不是直销了。
对什么都是“好！
好！
好！
”，“是！
是！
是！
”，“行！
行！
行！
”，那将会是个什么样的局面？
要不就唯唯诺诺，要不就逆来顺受，没有个性和公平而言，那只能是一个混混沌沌的世界，是一个孤
立静止，没有是非标准的社会。
如果没有拒绝，那岂不是你想怎么样就怎样，你要如何就如何了。
无拒绝也就无道理可言了，就没有丰富的人生和精彩的生活了，要公平就得承认拒绝。
社会进步，一是主动去推动，二是不断地用柜绝去否定拒绝。
前者是争议，后者是创新。
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这也就是本书立意的宗旨，用创商理论去解释拒绝、面对拒绝。
直销员应该把拒绝看成是率直和有个性的行为。
拒绝比口是心非、阴奉阳违，比不负责任的虚伪应付好得多。
它能以最直接的形式把人心里的想法和态度表露出来。
这比让你捉迷藏似的去猜度和让人长时间的捉摸不透要省力得多。
如果你真正有胸襟，不妨将对方方对你的拒绝，看成是对你要达到的目的与行为的珍惜，而不是恶意
。
最起码它告诉你对方暂时不需要，好让你“迷途知返”，不会越陷越深而不能自拔。
退一步去想，如果用糊弄或软磨硬泡的方法去替代拒绝，其结果要比面对直接拒绝麻烦得多。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　拒绝是购买的开始。
　　——乔、·占拉德（全球汽车销售冠军）　　　　对付顾客理性拒绝的方法是比顾客更理性。
　　——汤姆·霍普金斯（全球房地产销售冠军）　　　　成交始于有效的沟通。
　　——戴尔·卡耐基（全球第一人际沟通激励大师）　　　　能够突破障碍的人，是成功而独特的
人。
　　——艾立克·霍佛（全球最知名的销售训练大师）　　　　学会当一枚邮票，不达到目的绝不放
弃。
　　——哈维·麦凯（全球最知名的人际关系激励大师）　　　　有两种人绝不会成大器，一种是除
非别人要他做，否则绝不会主动做事　　的人；另一种则是即使别人要他做，可也做不好事情的人。
只有那些不需要　　别人催促，就会主动去做应该做的事，而且不会半途而废的人必将成功！
　　——安德鲁·卡内基（美国钢铁大王）
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