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内容概要

　　本书通过二十位“销售巨人”的营销历程与心得，揭示了通往成功的各种关键性因素。
本书既是一本激动人心的劢志读本，又是具有很高参考价值的行为手册。
书中大师们其所遵循的成功法则，曾改变了千百万青年的命运。
许多政、商界人士受其影响与恩泽，成为了财富与权势角逐中的胜利者。
这些经无数成功人士所证明的法则到今天依然有着极强的现实指导意义。
相信，每一位渴望成功的读者，都会在《世界最伟大的推销员学习手册》的启发下，走向全新的人生
之路。
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作者简介

　　王金阳：万马产业服务集团总裁，实干家、IT互联网创业家，央视说文解字频道、赢家大讲堂等
电视栏目主讲专家。

　　主要课程：《万马小企业组织系统》《万马创业守业之道》《万马阿米巴经营》。

　　代表作品：《要市场不要工厂》《向老板学立业》。
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章节摘录

纵观原一平的成长经历，除了他自己的坚持不懈、刻苦奋斗外，贵人的帮助也是功不可没，如串田董
事长、阿部常董等。
但是，他内心里最感谢的是启蒙恩师吉田胜逞法师和伊藤道海法师，如果没有他们的一语道破及指点
迷津，或许原一平还只是一名推销的小卒呢！
这就是“佛恩”。
这里所说的“客恩”，就是对自己的客户心存感激之心。
只有对每位客户都存有感谢的胸怀，才能做到对客户无微不至的服务。
根据原一平自称：他的所得除10%留为己用外，其余皆回馈给公司及客户。
就是在严格遵循“三恩主义”的前提下，原一平才取得了一个又一个令世人瞩目的成就。
推销是一条孤寂而寂寞的路，遭到的白眼和冷遇远远超过其他行业，但是，独一无二的原一平用自己
的汗水和勤奋、韧力和耐心走过了这条荆棘路，创造了世界奇迹，成为所有人为之敬佩的“推销之神
”。
这种精神，值得所有后来人学习和敬仰！
人生最难的事情莫过于超越自我，当你的事业达到最高峰的时候，或许再也看不到前面的目标了，或
许就失去了奋斗的动力。
而实际上，尽管到达到了顶峰，但是下面的人却把你当作了追寻的目标。
假如不继续努力的话就会被人超越。
人一旦满足了现状，就很难再有新的突破了。
当所有希望又破灭的时候，要不断地鼓励自己坚持下去，告诉自己绝望是成长的踏脚石，要感谢自己
没有遇到比现在还坏的情况。
人的行为是受信念支配的，而人们所创造的结果是由行为产生的，所以有什么样的信念就会导致什么
样的结果。
没有一个推销员一开始就能获得成功，做事情都是循序渐进的，成功的唯一途径就是从每一次的失败
中学习经验，凭借坚定不移的恒心和持续不断的毅力，最终才能成为一个真正的赢家。
“可信度”是靠日常行为的一点一滴积累起来的，假如你答应客户9点给他打电话，那就要准时在这
个时候打，而不是过了半个小时后。
很多人都把严格遵守时间看作是一件很为难的事情，所以放弃了最初的激情；相反，有些推销员就会
努力做到这一点，并依靠这种持之以恒的精神，来建立他人对自己的信任，最终取得了客户的信赖。
尽管你所做的都是一些不起眼的小事，然而你千万不要认为无关紧要，在你和客户之间发展关系的过
程中，客户就靠着这些不起眼的小事来衡量你，这些小事就是你能和他建立信赖度的最好途径。
在你和客户的业务往来中，肯定会发生一些失误，或其他一些不在预料之中的事情，而有些失误是双
方共同造成的，这个时候你就要敢于承担责任。
承担责任也是赢得客户的最佳方法。
“每个人都必须跨越自己的撒哈拉沙漠。
”对博恩o崔西而言，旅行是一种生活的修炼。
他强调：“在旅程中，旅行者会遭逢难以预期的困难与阻挠，只要订好目标，就不会半途而废，反而
会勇往直前，排除万难，直到抵达目的地。
”这么说，旅行、爬山和阅读，乃至前半生的坎坷际遇，原来都是为了成功所做的必要准备。
敢于做你害怕去做的事情，是克莱门特o斯通推销工作的最大感触，做你害怕去做的事情，去你害怕
去的地方。
你想逃避，是由于你畏惧去做某件较大的事情，但是你却让机会溜走了。
实际上，大机构里面的管理者和职员，对推销员的抗拒程度比小商店行号里面的人要好得多。
在这些小的商店里，每天总会有5个、10个甚至15个推销员有勇气进去推销。
在这种情形下，很多经理和职员就学会了本能性地说“不”来拒绝推销员。
一个真正成功的大人物或者一个从基层干到上层的人，是不会对你的推销感到厌恶的，在很多情况下
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他们会怀着一颗仁慈的心来接纳你，并给你一次机会。
当然这些都是他从事这一行后摸索出来的，因此，当克莱门特o斯通意识到这一点后，他就毫不迟疑
地推开那些大人物的门。
要解决一个问题或达到一个目标，不需要事先知道所有的答案。
但是对于这个问题或你要达到的目标，你必须要有一个清楚的概念。
但最重要的是，你必须想要实现这些目标。
否则，目标再伟大，假如不去落实，那永远只能是空想。
成功在于意念，更在于行动。
要想成为一名推销高手，你必须要相信自己是最优秀的，同样也要让别人知道你的优秀，因此，你要
时刻注意自己的衣着打扮、举手投足是否符合一个优秀者的标准。
成功的推销员善于使消极状态转化成活跃状态。
只要踏入客户房间，他浑身上下就会散发出自信的风华，这样就很容易建立起客户的信任与好感，而
信任与好感正是业务往来的前提，能让客户对你油然产生一种期望。
幽默戏剧大师萨米o莫尔修说：“身体是灵魂的手套，肢体语言是心灵的话语。
若是我们的感觉足够敏锐开放，眼睛足够锐利，能捕捉身体语言表达的信息，那么，言谈和交往就容
易得多了。
认识肢体语言，等于为彼此开了一条直接沟通、畅通无阻的大道。
”相比较身躯而言，舌头更容易被控制，但是我们的身体语言表达得比言辞还要清楚明确。
身体的反应通常是直接而不打折扣的，言辞就可以被婉转地修饰处理。
身体动作一不小心，就可造成冲突伤害，言谈间不用手势辅助的人，将是多么呆板僵硬！
在大多数情况下，如果要表达一种信息，没有手或臂的参与是绝对不可能的。
所以，读懂对方的肢体语言，并作出准确回应，就能得到有效沟通。
还有，真正懂得用心聆听、用眼观察的人，才能真正掌握沟通技巧的真谛。
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编辑推荐

《世界上最伟大的推销员学习手册》编辑推荐：面对陌生人，你能自信满满、侃侃而谈吗？
面对无情的拒绝，你能再次站起来，再次从容地向拒绝你的人提出请求或交易吗？
⋯⋯信心需要重铸，耐心需要培养，谈话需要技巧⋯⋯你是推销员也好，你是都是白领也罢，看了《
世界上最伟大的推销员学习手册》，学会了精英推销员的精神与技巧，你再做什么都会是最优秀的！
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名人推荐

如何“出卖”您自己--《世界上最伟大的推销员学习手册》告诉您最简单的销售秘诀假如有一个场景
：在一个宽敞的大厅里坐着一群推销大师，您走进去，你最想向他们学习什么？
“我笑着面对他：我的钱在你的口袋里。
”谁有这样的心态，谁就已经走入销售的大门了。
乔吉拉德说，推销的要点是，不是在推销商品，而是在推销自己。
可以平凡，不能平庸。
一个平凡的人要成就伟大的事业，中间要经过何种蜕变呢？
您想不到，生于贫穷，长于苦难，自强不息，不懈奋斗，却能创造伟大的传奇。
那么，你相信奇迹会出现吗？
《世界上最伟大的推销员学习手册》一书会告诉您，世界上那些伟大的推销员是如何有效推销自己的
产品。
也许，您会觉得推销是一件非常难的事，但是读了本书，您会改变您的固有的看法，您会有信心对自
己说“我也会成为下一个创造销售奇迹的人”。
没有人随随便便成功，成功一定有方法。
那些最深奥的道理隐藏在最普通的生活小事里。
最简单的销售秘诀也许就是那么一点微不足道的举动或者努力。
正如作者在书中说的“销售巨人的巨大的成功会带给你无数的启示，让你明白你与他之间是那么的相
像，但是总是差那么一点点，或许差的那一点就是成功的关键！
”成功的销售是一个系统的工作。
销售不是一朝一夕就能走向成功的，必须经历一番磨炼。
经历了销售，就像经历了生命的磨炼，失败、绝望、无助、困惑、打击、退缩、坚持、成功⋯⋯所有
的悲伤与快乐都融在其中。
但是经历了这一切磨炼，似乎就脱胎换骨了，明白失败其实就是考验，成功的时候也要坦然，因为没
有永远的成功，也没有永远的失败，只要坚持，就会成功。
销售成功的人都有着某些共同的特点：比如对成功的渴望的激情，在困难中坚持不懈地努力工作，全
心全意投入工作，善意总结成功与失败的经验，做人与做事的统一等等。
《世界上最伟大的推销员学习手册》这本书囊括了成功者的创业的点点滴滴，你会看到他们和你一样
，都是一个平凡的人。
他们曾经也经历过失败与困苦，如同蛹要经历一番苦痛挣扎，才会破茧成蝶。
他们在困顿中对成功充满了向往，出于摆脱贫困的责任感，让他们内心对成功充满了期望，而这种内
心的渴望就是他们对工作充满激情的动力所在。
在困境之中，他们有的可能没有衣食的保障，困境之中自信几乎为零，困境之中可能遭到他人的蔑视
⋯⋯这一切似乎听起来都是灭顶之灾，但是，他们坚定地挺过来了，在艰苦中坚定地对自己说：坚持
，最终战胜了困难，将一切都完美的挽回回来。
成功并不是终点，只是一种目标或方向，只要有一点的松懈，或许就是退步，就是失败。
成功者面对成功只能全心全意的更加投入自己的事业，不能有半点的懈怠。
他们每天充满激情的努力着，坚持对自己依然严格要求，就好像自己从来没有成功时一样的努力。
销售就是人与人之间的交往，需要做人的坚持，需要做人的真诚，不会做人，自然就不可能顺利地完
成销售任务。
分享销售大师成功的故事，如同自己经历了一番洗礼，你的激情和梦想将会被点燃，你只需要做的就
是修炼自己达到他们的那种销售境界。
在《世界上最伟大的推销员学习手册》一书中，你会发现，成功原来是那么的近，失败与成功之间也
许就是那一步的距离。
其中的差距，也许是不够努力，也许是坚持不够，也许是信心不足，也许是没有总结好教训经验，也
许是目标不明确，也许是方法不对，等等。
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不过，只要你找到了你与成功大师的差距，并像他们一样的坚持不懈地努力，一定会有成功的那一天
。
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