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内容概要

　　本书汇集了原一平和乔?吉拉德的推销秘诀，总结了最伟大推销员快速成长的自我修炼术，所有的
条目都指向一点：打造屡屡成交的推销员，打造财富滚滚而来的金牌推销员。

　　如果你曾立志成为一名年薪百万的推销员，只因客户的屡屡拒绝才决定抽身而退，不妨读读这本
书，因为它会告诉你：推销的成功始于拒绝，只要永不言弃，总有办法打动客户。
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书籍目录

第一篇 从“小太保”到“保险界推销天王”——原一平的财富传奇
原一平简介
当被人贬低时，告诉自己“我能行
要忍常人所不能忍
坚信自己是最优秀的
机会蕴藏在始终如一的坚持中
感谢打击你的人
擒贼先擒王
善用赞美发挥功效
与客户始终保持同步
客户是推销员真正的上司
从”以退为进“到”反败为胜
用激将战术攻克个性孤傲的客户
迫切地让客户做出选择，反而易于失去客户
针对客户说“不”的原因，各个击破
无论多么艰难困苦，也矢志不渝
严格履行自己的拜访计划
面对推销失败，要锲而不舍
幸运的条件是持续的努力
你选择成功还是失败
习惯是到达成功的阶梯
美满家庭是事业成功的助推力
集众人所长，善以人为师
选定奋斗之路，努力到达成功彼岸
牢记整理外表的九个原则
心系客户利益
学会“透视”自己
从客户的批评中发现自己，改造自己
“坐禅修行”，自我省悟
倾听更多人对于自己的责骂和批评
保持饱满的精神、平和的语气
敏锐地观察和判断潜在客户
用诚恳的态度推销自己
成功的驱动力：树立远大的目标
争取更多的时间
高超的谈话技巧是推销成功的必备工具
千万不要让准客户有“被迫接见”的感觉
借助礼物虏获客户的心
投其所好的客户攻略
对于重要客户，不妨守株待兔
培养与客户交流的魅力，扫除沟通路障
如何与客户初次打交道
信任是交易的开始
持之以恒：当客户拒你于千里之外时
当遭遇专家型客户时，以守为攻
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对寡言少语的客户，揣摩其身体语言
运用手势提升自己的生气和魅力
练就价值百万美元的笑容
经营自己的客户连锁超市
检讨，以丈量自己与成功的距离
始终保持赤子之心
在挑战与征服中成就辉煌
第二篇 从“锅炉工”到“汽车业推销冠军”——乔·吉拉德的财富传奇
第三篇 每天进步一点点——最伟大推销员快速成长自我修炼术
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章节摘录

　　选定奋斗之路，努力到达成功彼岸　　如果在你的面前有两条路：一条成功之路和一条失败之路
，你肯定会选择成功之路，但是没准儿也会误入失败歧途，不过这都是选择一条路的结果。
　　原一平指出，要想达到成功，必须选择一条路，那就是冲刺！
就犹如百米赛跑一样，冠军和亚军只差零点几秒的时间，不过就这零点几秒的瞬间，就有可能塑造出
一个世界冠军！
所以你必须有勇气去冲刺，永不退缩。
　　正是被原一平的勇气和顽强所感动，明治保险公司才打算试试他，给了他一个见习推销员的头衔
。
　　原一平这条路没选择错，尽管这条路上有太多的坎坷，他始终乐观地、坚持地走下去。
　　这就正如中国人所说的“天将降大任于斯人也，必先苦其心志，劳其筋骨，饿其体肤⋯⋯”要想
成功当然需要这种信念。
　　对于原一平，总而言之，一定要撑下去，这是通向成功彼岸唯一的道路，放弃就等于选择了失败
。
有的时候，人生本很单纯，你的面前没有别的路可选，只有一条路，只要你走下去，定能成功。
牢记整理外表的九个原则　　原一平曾访问美国大都会保险公司，该公司副总经理曾问他：“您认为
访问客户之前，最重要的工作是什么？
”　　“在访问准客户之前，最重要的工作是照镜子。
”　　“照镜子？
”　　“是的，你面对镜子与面对准客户的道理是相同的。
在镜子的反映中，你会发现自己的表情与姿势；而从准客户的反应中，你也会发现自己的表情与姿势
。
”　　“我从未听过这种观点，愿闻其详。
”　　“我把它称为镜子原理。
当你站在镜子前面，镜子会把映现的形象全部还给你；当你站在准客户前面，准客户也会把映现的形
象全部还给你。
当你的内心希望准客户有某种反应时，你把这种希望反映在如同镜子的准客户身上，然后促使这一希
望回到你自己。
为了达到这一目标，就必须把自己磨炼得无懈可击。
”　　⋯⋯
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编辑推荐

　　推销是什么？
　　——谋生的手段？
　　——不断与自己的勇气和忍耐搏斗的过程？
　　——把自己的尊严廉价典当、低三下四求人的行为？
　　——获得丰厚的物质网报和闪耀的成就，以此笑做人生的凭借？
　　对推销的不同理解，决定了推销员之间绩效的差距。
把推销视为乞讨行为，硬着头皮敲开客户的门，战战兢兢地询问对方是否购买，遭到拒绝后便灰溜溜
地鸣金收兵，必然是成交无望，佣金寥寥，以失败告终。
　　相反，把推销视为与客户共赢的过程，通过对客户的百般攻心而屡屡成交，既能赚取不菲的佣金
，又能积累强大的人脉关系，从而迈向事业巅峰。
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