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前言

一、学会推销自己一位心理学家说：“你要推销的第一个产品，是你自己。
”推销自己是一种学习，一种艺术。
当你学会推销自己之后，你就能推销任何东西。
在生活中，每个人都是推销员。
你每天都在推销自己，不论你的推销技术是否在行，或者你想不想去推销；也不论你是什么人，从事
何种工作；更不论你的愿望是什么，目标是什么。
若要达到你的目的，就必须向别人推销你自己。
可以这样说，只要你想做事，只要你走出家门，你就开始了自我推销。
换句话说，生活就是一连串的推销：你要把想法推销给亲戚、朋友。
你希望能被你所见到的人喜欢；你还希望能够轻易地找到好工作，希望有身份的人帮你说话，希望肉
店卖给你质量好的肉。
不论你推销自己，还是工厂的产品，你首先要做的，就是要对它尽可能地去了解。
如果你要推销自己，你就要对自己有一个准确的定位，要了解自己会做些什么，能为别人做些什么。
会得到什么，失去什么。
还要了解自己的优点是什么，缺点是什么。
你有什么目标，别人对你会有什么评价。
了解自己的个性特点，做事风格。
凡此种种，你都必须找出正确的答案。
如果你要推销手套，你就要研究手套是用什么材料做成的？
哪种手套适合哪种场合佩戴？
每一种手套有什么利弊等等。
这些其实都是实质性的问题，你要尽量准确无误地了解清楚，因为它是设立一个推销计划的基础。
当你在考虑推销自己的最佳方案时，你更要诚实公正地对自己做出评价。
你要自信，但不能自负。
你的自信会带来可信度，自负只能让你变得盲目和可笑。
在推销自己时，可信度的重要性，远远超过任何你要推出的观念或产品。
你必须在对方心里建立起极高的可信度，使他深信你是个可靠可信、能够百分之百完成任务的人。
所谓可信度，实际就是你外在和内在的态度。
你的外在态度，反应在你的举手投足之间。
在推销自己的时候，你的外表非常重要，而且永远不可忽视。
大多数人都是以外表来判断一个人的。
人们都喜欢看到漂亮整洁的人，当你因整洁成为一个令人喜欢的人时，人们会乐于与你说话，从而为
你提供各种机会。
你的举止也要自然得体。
通常一个感到自在的人，会坐在整个椅面上，而不会只坐在边缘上。
如果你是个高大的人，你就不要缩着脖子。
你的内在态度，反应在你的见识上，你要通情达理，宽容大度，多为对方着想，经常想着为对方做点
什么，从心里真正帮助对方。
你要推销自己，必须首先要准确地看清楚对方是谁，再准确地判断出对方对你的看法。
这样，你才能把那些看起来对你不利的情形和事件。
转变为无关紧要或成为你的优点。
我们在推销产品时，总会尽可能多地找出产品的卖点，推销自己也应如此。
你要尽可能地把你成功的例子呈现给对方，甚至把你曾获得的奖项、取得的成绩都印在名片上，视觉
上的印象会比语言说明更具有长久的效果。
二、学会推销方法“努力就能成功”、“努力就能得到名利与财富”，很多人都把这两句话当成真理
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，把“努力”和“勤奋”当做座右铭，整天忙忙碌碌，常年辛苦劳累，但这样就一定能够成功吗？
无数的人证明了这一点：努力工作，并不能如预期的那样成功地推销自己，勤劳并不能为自己带来想
象中的成功。
    很多时候，方法比努力更重要。
成功的速度除了取决于努力、坚持、勇敢外，更需要去寻找正确的方法。
找到了一个正确的方法，成功的脚步就会加快。
一位杰出的保险推销员说：一流的推销员推销的是人生观。
二流的推销员推销的是保险理念。
三流的推销员推销的是产品组合。
四流的推销员推销的是条款。
方法不尽，才会内容无穷。
未来世界的竞争，比拼的是人与人之间的技能竞争，而方法决定了技能的内容。
因此方法训练被提高了一个极高的地位，每个人都要努力在方法训练上下工夫。
三、学会调整心态用积极的心态去面对不利境遇，这是一个成功者必备的素质。
其实面对不利境遇时，成功者和失败者的差别，是来自心态上的不一样。
举例说明，不同的人面对被解雇时，有着不同的心态：一个人会认为工作丢了，这下生活肯定没着落
了；而另一个人却认为，我终于有机会尝试另一份工作了。
有着积极心态的人能成为富豪，而怨天尤人的人却一辈子只能活在懊悔中。
在推销界中，一直流传着一个这样的故事：两个欧洲人到非洲去推销皮鞋。
由于炎热，非洲人向来都是打赤脚。
第一个推销员看到非洲人都打赤脚，立刻失望起来：“这些人都打赤脚，怎么会要我的皮鞋？
”于是放弃努力，失败沮丧而回。
而另一个推销员看到非洲人都打赤脚，惊喜万分：“这些人都没有皮鞋穿，这里的皮鞋市场很大啊！
”于是他想方设法，引导非洲人购买皮鞋，最后满意而归。
虽然这个故事很简单，也有无数的人读过它，但我们是不是真正能从中得到启发呢？
综上所述，推销，决定着一个人一生的成败，而学会推销，则是你要学习的必要课程。
在这本书中，我们介绍了成功者的故事，无论推销自己还是推销产品，他们的方法都值得我们学习。
参照这本书，我们能准确看出自己的失误和差别，从而修正它们。
推销自己，让别人接受你，就是要让别人看到你优秀的一面。
你必须使人相信，你有一种特殊的东西，是他们所需要的。
这本书中那些优秀的“推销行家”告诉你的，就是如何练成那种特殊东西的方法。
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内容概要

《推销决定成败》主要内容：“努力就能成功”、“努力就能得到名利与财富”，很多人都把这两句
话当成真理，把“努力”和“勤奋”当作座右铭，整天忙忙碌碌，常年辛苦劳累，但这样就一定能够
成功吗？

无数的人证明了这一点：努力工作，并不能如预期的那样成功地推销自己，勤劳并不能为自己带来想
象中的成功。

很多时候，方法比努力更重要。
成功的速度除了取决于努力、坚持、勇敢外，更需要去寻找正确的方法与路径。
方法不尽，才会内容无穷，你必须使人相信，你有一种特殊的东西，正是他们所需要的。
学会推销自己，让别人看到你优秀的一面，就必须在推销方法上下足功夫。
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章节摘录

15．不要放弃微小的机会一次，东芝公司的一位业务员无意中向董事长士光敏夫说了一件事情：公司
有一笔生意怎么也做不成，主要是购方单位的负责人经常外出，自己多次登门拜访都扑了空。
士光敏夫听了后，沉思一会儿，然后说道：“请不要泄气，我和你一起上门去试试。
”这位业务员听说董事长决定亲自去，不禁吃了一惊。
他一方面担心董事长不相信自己的真实反映，另一方面担心董事长亲自上门推销，万一又碰不上那家
单位的负责人，会显得太丢脸。
他越想越担心，急忙劝道：“董事长，您不必亲自为这些小事儿操心，我多跑几趟，总会碰到那位负
责人的。
”他没有理解董事长的想法。
第二天早晨，士光敏夫真的带着那位业务员来到那位负责人的办公室，果然没有看到那位负责人。
当然，这是士光敏夫预料之中的事。
他没有因此而告辞，而是坐在那里等候。
等了很久，那位负责人回来了。
当他看了士光敏夫的名片后，慌忙说：“对不起，对不起，让您久候了。
”士光敏夫毫无不悦之色，反倒微笑着说道：“贵公司生意兴隆，我应该等候。
”那位负责人非常清楚自己企业的交易额不算多，只不过几十万日元，而堂堂的东芝公司董事长亲自
上门进行洽谈，觉得十分有面子，因此，很快就达成了这笔交易。
最后，这位负责人热情地握着士光敏夫的手说：“下次，本公司无论如何一定买东芝的产品，但唯一
的条件是董事长不必亲自来。
”那位陪同士光敏夫前往洽谈的业务员，看到此情此景，深受教育。
他知道董事长此举不仅是帮他做成了一笔生意，而且教他以坦诚的态度赢得顾客。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<推销决定成败>>

编辑推荐

《推销决定成败》要告诉你的，就是推销自己的方法。
在生活中，每个人都是推销员。
你每天都在推销自己，不论你的推销技术是否在行，或者你想不想去推销；也不论你是什么人，从事
何种工作；更不论你的愿望是什么，目标是什么，若要达到你的目的，就必须向别人推销你自己。
可以这样说，只要你想做事，只要你走出家门，你就开始了推销。
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