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内容概要

每个人都是一颗闪亮的珍珠，所缺的只是好的包装方法。
只要学会自我推销，我们就会把自己卖出好价钱。

本书介绍了古今中外很多从藉藉无名之辈成为赫赫有名的人物的经历。
其中有很多人，在刚刚走上社会的时候，和大多数人一样，既没有显赫的家世，也没有过人的天赋，
更没有沉鱼落雁的美貌。
但他们都通过自我推销，成功地走向人生的巅峰。
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章节摘录

书摘　　在这个世界上，成功的富人永远是少数。
作为一个出身平凡的人，很难和那些挥金如土的大老板和二世祖相比，像他们那样轻易拿出一大沓钞
票，把自己从头到脚用世界名牌包装起来。
但在必要的时候，又不能让人看出自己不怎么样，怎么办呢？
　　有一个办法就是：狠狠心花一笔钱，买一两个豪华配件，比如说名牌领带、手表、钢笔等，把自
己局部武装起来。
　　现在的世界是只看衣冠不看人，只要我们让他们见识一下我们的豪华配件，对方马上就会对我们
肃然起敬，而不管我们的内衣已经穿了三年，而且有好几个洞。
　　比如说，人们通常喜欢高级身份的感觉，如果一位推销者戴的是高级的表，穿的是名贵的鞋，前
来推销一种十分名贵的产品，他本身就会给对方一种买到贵重物品的印象。
多数人都有虚荣心，喜欢那种置身于高级场所、与有身份的人打交道的感觉。
　　况且，有时豪华配件比如名表还能保值，不少古董表更能升值，几千元买‘只名表，充完“胖子
”之后，将来万一要卖掉，说不定还有钱可赚。
　　对女人来说，高级名牌首饰是最好的配件，可以在人群中体现高雅和殷实富有，从而鹤立鸡群。
　　丝袜是女性衣着必不可少的一部分。
但有许多女性却不注意穿丝袜的细节，而只考虑衣服、首饰、鞋帽、手袋的搭配。
结果，后者虽然很协调，可因与前者配衬不当，从而影响了整体效果。
因此，作为女人更应注意穿丝袜的细节。
　　第一，丝袜要高于裙子下摆，无论是坐是站，都不能露出大腿来。
不然会给人轻浮的感觉，让人不信任。
　　第二，不要穿有走丝或破洞的丝袜。
常见有人用指甲油粘丝袜的洞眼，粘好后再穿。
与其穿这样的丝袜，还不如光着脚。
　　同是一件事，从不同人的嘴里说出来，效果就大不相同，问题就在于说得是不是精彩。
要做到语不精彩死不休，需要遵循以下几个原则：　　第一，在不漏掉有用信息的前提下，越简洁越
好。
无论是探讨学问、接洽生意、日常交往应酬或娱乐消遣时，我们口里说出的话一定要有一个中心，围
绕这个中心尽量简洁地把意思表达出来。
　　我们不要躲躲闪闪或拐弯抹角地说话，该说什么就说什么，这并不代表着我们品味低俗，而是说
明我们有恰当的词汇可用，而没有进行不必要的掩饰。
　　很多人以为口才就是口若悬河、夸夸其谈，实际上，这是一种误解。
特定场合下也许用得上这种方式，但日常人际交往中，这并非表示我们很有口才，相反，却会证明我
们说话缺乏诚意，不负责任。
因为这种说话方式很容易让人以为是夸大其词，而这必定会受人怀疑和轻视。
　　我们在开始说话时，要简明扼要地点清说话主题，或者用一两句话概括出一个大纲或者大体的方
向，给听众一个心理准备。
比如说：“这件事，我的看法是要从历史上找原因。
”“今年时装的趋势是什么?我说是自由化!”　　在谈话中，自然而然地引用一些名言、谚语、成语
、诗句，穿插一些歇后语、俏皮话，别人会感到我们胸有才学，油然产生一种尊重，有利于树立成熟
老练的谈话形象。
　　但是物极必反，如果是为了卖弄才华，极力修饰语句，说话时大量使用文言用词，或用西方语言
特有的修饰手法，甚至大段引用经典、名人语录，或者在谈到自己专业时大量使用术语，或者东拉西
扯，缺少组织和系统。
这样会使对方觉得我们故弄玄虚、不知所云。
　　总之，我们只要在说话时记住简明扼要、引人注目几个字就行了。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<自我推销麻辣烫>>

在话未出口时，先在脑子里构思一个轮廓，然后再按次序有条不紊地说出来就行了。
  第二，不要重复哕嗦。
    有些人说话过程中重复某些毫无意义的词汇，每句话开头常用一个拖长的“唉”声，好像每一句都
要犹疑了一阵才讲出或是说完一句，总加一个“啊”，好像每句都怕人没听清楚的样子，诸如此类都
是要加以消除的。
　　还有些喜欢哕嗦某些字句，比如说在发问时反复说“为什么，为什么”，在答应别人时一迭声地
回答“好好好好⋯⋯”，或者说“再见再见再见”，这都会让人感觉不好。
　　第三，同样的词不可单调堆砌。
　　有人特别爱用某一个词来表达许多的意思，不管这个词本身，有没有那么多的含义。
例如有人喜欢用“漂亮”这个词，于是乎在他的话中什么都漂亮：“你干得太漂亮了!”“这文章太漂
亮了!”“今天的午饭太漂亮了。
”“这批货物卖了一个漂亮的价钱!”有些语言贫乏的朋友喜欢用“那个”来代表一切的形容词。
我们听他说的是些什么意思吧，“今天太那个了!”“他这个人很那个，是不是?”“我觉得这点事未
免有点那个。
”　　对于这些现象，我们一定都要小心避免，和别人在闲聊的时候，不要使用一些陈词滥调。
因为我们可能遇到一个公关高手，从而就像在关公面前耍大刀一样可笑。
试着间断地更新自己的词汇，除非你希望别人知道你笨得像一头循规蹈矩的猪。
　　第一次用花来比喻女人的人是最聪明的，但第二次再用它的人就愚蠢了。
谁人不好新鲜?我们当然不必拘泥上面所说的，每说一事都要创造一个新名词，但把一句话在同一时期
中反复来用，就会使人厌倦的。
　　让我们拿出一本同义词词典，翻一翻我们每天都要用到的字符，找到可以替代的新词汇，接下来
，就像是穿新鞋一样，试着说一说每个新词汇，琢磨一下哪些词汇用起来鲜明而且得体。
如果我们觉得其中有些还不错，就拿出来替代我们经常用的陈词滥调。
　　这样的新词汇可能只需要50个左右，就能让我们从言词平淡乏味的人变成出口成章的交际高手。
每天学一个新名词，两个月下来我们。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

序言　　当这个买椟还珠的故事发生时，我有一种大彻大悟的感觉。
　　一颗珍贵的珍珠摆在我的面前，我准备把它卖掉。
　　它是如此不起眼，在市场上放了一整天，都没有一个顾客来问津。
我虽然深知它的价值，此刻却越来越失去信心。
　　这时，一个人走到我面前，我认出他是当地一个著名的珠宝专家。
他惊喜地拿起珍珠，又叹了口气放下，最后突然哈哈大笑起来：“可惜啊，明珠投暗。
”　　他告诉我，要把这颗珍珠卖掉，而且是高价卖掉，必须如此如此，这般这般。
　　第二天，我找来名贵的香木，请来手艺高超的木匠，为珍珠做了一个盒子，用桂椒香料把盒子熏
得香气扑鼻。
然后，在盒子的外面精雕细刻了许多美丽花纹，还镶上漂亮的金属花边。
　　我把珍珠小心翼翼地放进盒子里，拿到市场上。
　　到市场上不久，很多人都围上来欣赏。
出价越来越高，最后高达200金，但我不为所动。
　　第三天，我又来到市场上，但这次精心设计了一场推销秀。
我打开盒子，人群又围了上来。
这时，珠宝专家挤进来，人群一下子静了下来，注视着他。
　　他走到我面前，拿起珍珠仔细地看看半天，点了点头，什么也没说，走了。
这一下，市场沸腾了，更多的入围在我面前竞价，价钱很快涨到了2000金，我仍然没有出手。
　　第三天，我又带着珠子来到市场上，随身还带了一把锤子。
不是为了防身，而是为了把珠子的价钱再抬高一点。
我打开盒子，人群中又响起了喊价的声音。
　　我悲凉而平静地看着人群，摆了摆手。
大家都静下来。
我说：“可惜我这样一颗祖传下来的举世罕见的珍珠啊，竟然只能卖2000金。
既然这世界上没有人真正欣赏它，我也不想让它落到不识货的人手里。
”　　说完，我拿起锤子，就要朝珠子砸下去。
　　从人群中跳出来一个人，拉住了我的手。
他已经在我面前站了三天了，一直没有出价。
　　最后，我以2000金把珍珠卖给了他，连同美丽的盒子。
　　买椟还珠者并不愚蠢，嘲笑他的人其实才是坐失市场机遇的蠢人。
当这样的故事每天都在上演时，我们所要做的是对症下药，而不是站在一旁嘲笑。
　　当我们面对人生中的任何一次推销的时候，请记住，这颗珍珠是怎么被卖掉的，我们就应该怎样
把自己推销出去。
　　在推销自己的时候，除了本身的质量之外，有几种东西将决定我们能否抓住机遇，抬高自已的身
价：推销是一种宣传，因此需要口才；推销更是一种展示，因此更需要我们的形象；推销是一种利用
各种关系网来获得机遇的过程，因此需要与人融洽相处、建立联系的能力。
本书就是从这几方面入手，一步步让我们实现自己的最高身价。
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编辑推荐

　　每个人都是一颗闪亮的珍珠，所缺的只是好的包装方法。
只要学会自我推销，我们就会把自己卖出好价钱。
　　本书介绍了古今中外很多从藉藉无名之辈成为赫赫有名的人物的经历。
其中有很多人，在刚刚走上社会的时候，和大多数人一样，既没有显赫的家世，也没有过人的天赋，
更没有沉鱼落雁的美貌。
但他们都通过自我推销，成功地走向人生的巅峰。
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