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前言

我既不看报,也不读书。
记事本也很薄也很杂乱。
这样的我为何能成为顶尖销售员。
提到工作出色的人所读的书，大家会想到什么呢？
《记事本自我管理法》、《每天早上列出TODO清单》或者是《给每天认识的人写明信片》之类的书
。
嗯。
老实说，您不觉得连自己都会怀疑：这些我真的能做到吗？
我认为全心全意地做一件事是非常了不起的。
很遗憾，我做不到。
可即便如此，我仍是保德信人寿保险公司史上花最短时间成为最优秀的高级保险策划经理的人，并成
为全国大约2000名顶尖销售员中的一员而受到表彰。
即使是怕麻烦的我，也成为了顶尖销售员。
实际上，一般所说的“最优秀的销售员必做的几件事”，其实是没有什么必要的。
例如，其中一项就是看报和读书。
如果进行得很愉快，倒还好。
可除此之外，还有其他更重要的事。
但是很多人，往往没看到真正重要的事。
比起收集信息或理论学习，还有更加重要的事。
“请您谈一下推销的诀窍”最近几年，我接到了很多“销售学习会”的邀请。
接下来我会慢慢地将我在学习会上所讲的内容写下来。
在我讲完之后，一般都会有提问时间，每次都会有人问到下述问题。
“您平常都读什么书呢？
”“您都看些什么报纸看几种呢”“您用什么记事本来管理日程呢？
”每到此时，我都会惭愧默想：“如何回答好呢，如果照实回答的话，今天的学习会就会丧失可信性
了吧⋯⋯”比起报纸，还不如看好的电影呢？
即日起就能用到工作中的诀窍。
甚感惶恐，坦白地说，我每年大概只看3本书。
不是一个月，而是一年。
而这3本书都不是商业类书。
我家订的报纸是朝日新闻。
但是，主要是曾经干过销售员，现在已经是两个孩子母亲的我的太太在看。
我只是节目预告栏的忠实读者。
最近电视上能看到节目预告表了，所以我都没有再碰过报纸。
我的信息基本都是通过电视获取的。
早晨我一般会看TBS的《朝闻巴士》、富士电视台的《特别报道》、晚上看朝日电视台的《新闻记者
站》或东京电视台的《环球财经眼》。
但是，我并非盲目听信评论员或解说员的评论或解说，而是故意抱着怀疑的态度观看。
我认为要从事销售工作的话，比起看报或读书，看好的电影或连续剧反而更有用。
我用的是极其常用的、薄的、手写型记事本。
有时甚至连自己写的字都认不出来，而向旁边的人确认:您觉得这里写的是什么呢？
我用的手机也并非像iPhone那样拥有E-mail、日程管理等众多功能，只是较轻便的极其普通的手机。
我既不看报也不读书，用的记事本也非常的简单。
而且还只知道看电视。
可能有很多人都会觉得：这家伙，简直没救了。
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另一方面，可能也有一些人会觉得：这样的家伙，到底是怎样成为外资人寿保险公司的顶尖销售员的
呢？
而对我有点儿兴趣吧。
我现在在外资保险公司做销售。
之前在其他行业干的也是销售，也是顶尖销售员。
在保德信人寿保险公司，每年都会授予年度业绩最好销售员“总裁奖”，即俗称的“PT”，约2000名
销售员中业绩最好的才能获得这一奖项。
我是在入职后第5年，获得了这一奖项。
然而⋯⋯我只是一个看起来普普通通（经常被人说：你看起来一点儿外资企业的范儿都没有）、既不
看报也不读书的、连记事本和手机都不怎么会用的人。
这样的人怎么会是顶尖销售员呢？
为了回答大家的疑问，给大家提供方便实用的秘诀，现初次将我所有的销售秘诀编写成一本书。
将我至今为止作为销售员的认知，以及是如何将其在实际的商务现场活用起来的，尽可能详细具体地
写下来。
而且书的内容并非一味都是成功的经验谈，还包括取得成功前的失败经历以及在销售工作中谁都会碰
到的烦恼及克服法，这些都将毫无保留地教授给大家。
这些并非内容难以做到，谁都可以从明天，甚至从今天开始模仿。
我想将“这样就能让客户觉得‘胜人一筹’，最终赢得其信赖，从而成为顶尖销售员”的 “一点”秘
诀传授给大家。
在读完本书后，我相信大家能了解“销售”这一工作的奥秘、乐趣，并感受到与人交往的愉悦。
希望此书能成为大家工作上和生活上的伙伴。
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内容概要

　　《公文包要放在手帕上》的作者前职是顶级销售，现在仍是外资生命保险的顶级销售员的著者，
初次公开马上可以上手的&ldquo;出类拔萃&rdquo;的方法、通过工作另自己成长的方法。
通过用具体的专业知识摆脱不安与苦恼，与客户的互动，一些小细节的注意，顶级销售的思考方式和
做事方式，作者将销售经验毫无保留地传授给读者。
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作者简介

作者：（日本）川田修(KAWADA OSAMU) 译者：窦必翠川田修（KAWADA OSAMU），保德信人寿
保险株式会社，高级保险策划经理。
1966年生于日本东京墨田区。
先后毕业于庆应义塾志木高等学校和庆应义塾大学法学部。
1989年进入瑞可利株式会社工作。
从进入公司到离职前的96个月中，有95个月都完成了月度目标，曾多次获得部门内最优秀销售员表彰
，以及全公司年度最优秀销售员表彰。
1997年，就职于保德信人寿保险株式会社，并被提升为顶尖销售——高级保险策划经理。
凭借当年的年度销售业绩（2001年度董事长杯）排名第一，作为全国约2000名的销售员中的第一名而
获得了PT（President’s Trophy）。
现在，在从事高级保险策划的同时，每年还会接到一些企业提出的以“保险”以及“顾客满意度”、
“介绍入门”、“接电话的学问”等为题的演讲邀请，作为销售专家参与了各种丰富多彩的活动。
其家庭成员有妻子、长女、长男、小狗（杰克罗素梗）2只。
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书籍目录

第1章做与竞争对手不一样的事 穿鞋而入的销售员 我们不是“客户” 用鞋拔子抓住客户的心 首先，思
考一下“普通的销售员会怎么做” 即便只迟到两分钟，也一定要先打电话 “夸张”的鞠躬才是最有
力的武器 穿西装是为了工作，还是约会？
 手表均为黑色皮表带、银边及白色表面 谁才是你的竞争对手？
 邮票所承载的30年之重 销售员到底是何方神圣？
 只有客户才会坐着等 咖啡棒糖的纸袋去哪了？
 通过名片的“背面”来拉近距离 级别10和级别11的销售员——1级之差，天壤之别 快速反应前需要做
的事情 谁是留言电话服务中心的人？
 取消预约的电话才受欢迎 用手机发送邮件时的注意事项 在高尔夫球场不说“好球” 在高尔夫球场上
的无微不至的点子 第2章能发觉“微小差异”非常重要 技巧始于模仿 模仿后的巨大改变 客户买商品也
买空气 公司内也不将白衬衫袖子挽起的真正原因 第3章销售员是弱者——承认自身弱点 真心写下“梦
想”，就能前进一步 为了埋头工作与家人分居 预约，特意借助来自家庭的压力 不与痛苦针锋相对，
而是并肩而行 心底所盼为何“乐”？
 家再近，也绝不直接回家 与其过于自尊，不如舍弃自尊 第4章我是新人，在销售现场从头学起 新人时
期才有的武器 重新来过不在“后天”，而在“明天” 慢慢融化客户的心 在保德信人寿的面试中被指
出“你有缺点” 将上份工作的成功体验全部忘却，重新做起 单身女性传授的人寿保险价值 争冠中迷
失自我 最初的目的可以是“出人头地”或“金钱” 第5章所谓销售，就是与客户—同创作故事的—项
工作 销售手册的真正意义 销售员与客户的想法竟如此不同 初次赴约空手而去 客户“真正的兴趣”何
在？
 不在对方认真时说恭维话 该说的时候，无所畏惧地坦陈自己的意见 暴雪中的一言 书所传达的并非只
有其内容，还能传达心情 用书传递自己的人生观 为了自己而非孩子进行的参观教学 最珍贵的为何物 
一辈子的“手艺”——销售 销售工作真正的魅力何在 结束语
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章节摘录

版权页：   模仿后的巨大改变 我原本的出发点是很肤浅的，憧憬着做帅气成熟的销售员，并且仅仅想
着一点——“如何能给客人留下与众不同的印象”。
 然而，虽然是如此盘算着开始的，结果却并没有就此结束。
 到后来，正因为是销售员，才有需要艰苦努力才能达到的目标。
 在保德信人寿保险能经常听到这样的话，是我最喜欢的话： “如果思想改变，行为就会改变： 如果
行为改变，习惯就会改变： 如果习惯改变，性格就会改变； 如果性格改变，人格就会改变； 如果人
格改变，人生就会改变。
” 我竟然真的“改变”了。
 原本只是从模仿开始的各种行为，却已经不再是技巧， “尊敬对方”之心已经在我的心中生根、发
芽，体现于言谈举止中。
 原出发点可能仅仅是，作为销售员，为了提高业绩，我觉得这样做有助于抓住客户的心而已。
然而，结果却是客户对之欣然接受，而更重要的是，我自己那样做后也感到非常愉悦。
 无论是对对方，还是对自己来说，能使人心情愉悦的事都是相通的。
 我意识到这不仅仅局限于客户与销售员之间的关系，只有这样做，才能与我们身边的人相处得更好。
 虽然我现在能够做到的，真的是些非常小的事。
 比如工作到很晚，深夜打车回家时，到家后付完钱下车时，不要默默无语地离开，而是道一声“工作
请当心啊”。
 虽然作为销售员的我们仅在此时是客户，但与此无关，应很自然地去慰问出租车的司机。
 面对餐厅的服务生时也是一样，在他们为我们端来茶水和湿毛巾时，能用很清晰的声音说“谢谢”。
 即使在自己家中，对妻子和孩子开口说“谢谢”的次数也更多了。
 也许会有人嘲笑道：“什么啊？
就这么点小事。
” 然而事实却是如此。
 很惭愧，我曾经是连这些都无法做到的一个人。
 可是自从能够做到之后，我由衷地感到高兴。
 我想把这些好好地传承给我的孩子们和下一代人。
 每件事都非常渺小，也许不值一提。
 然而，不仅是作为销售员，而是作为一个人，如果社会上所有人都能变得自然而然地尊重对方，您不
觉得那会是一个很好的社会吗？
 如果您的目标是成为一个好销售员。
秀B您就会成为一个好人。
再没有比这更绝妙的事了。
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编辑推荐

《公文包要放在手帕上》编辑推荐：作者是顶级销售，总结了很多实用的经验，与读者分析。
在日本印刷15次，总销售量达68000本。
你可以不出国旅游，你可以不去高加索山滑雪，但你不可以不知道中国的邻邦、世界上领土面积最大
的国家——俄罗斯的历史。
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名人推荐

多做“一点”帮你成为顶尖销售——读《公文包要放在手帕上》《公文包要放在手帕上》是一本专为
销售人员写的好书。
本书的作者川田修是一位非常有经验而且非常优秀的顶尖销售人员。
他进入瑞可利株式会社后，多次获得部门内最优秀销售员表彰，以及全公司年度最优秀销售员表彰。
1997年，他进入保德信人寿保险株式会社，并被提升为顶尖销售——高级保险策划经理。
凭借当年的年度销售业绩（2001年度董事长杯）排名第一，作为全国约2000名的销售员中的第一名而
获得了PT（President’s Trophy）。
其实销售是一种需要去练习的技能，目前市面上很多销售类的书，不过是在一定程度上激励了销售人
员并给到一些常常不管用的经验方法。
没人可以完整地教某个人学会销售，也没有一个销售人员的销售方法是一样的，所以，很多的销售的
书籍都会陷入这样的一种泥泞，看的时候觉得不错，想要真的使用一下里面的方法，就会发现有些东
西脱离实际很多。
也许这就是所谓理论和实际的不同。
而《公文包要放在手帕上》一书不同，作者首先是顶尖销售人员，其次他并非在传授一些深奥的销售
理论或是没有实际操作意义的销售方法，他就像聊家常一样，将他的故事、他的经验娓娓道来。
他将其二十年的销售经验总结，以及是如何将其在实际的商务现场活用起来的，都尽可能详细具体地
写下来。
而且书的内容并非一味都是成功的经验谈，还包括取得成功前的失败经历以及在销售工作中谁都会碰
到的烦恼及克服法。
他将这些都毫无保留地教授给大家。
这些经验技巧都不是难以做到的，而是谁都可以从明天，甚至从今天开始模仿。
在愉快的阅读中，作者将“这样就能让客户觉得‘胜人一筹’，最终赢得其信赖，从而成为顶尖销售
员”的 “一点”秘诀传授给读者。
做销售，拼的不仅是吃苦、坚持、更要讲究策略。
那么多人做销售，怎样才能让自己从中脱颖而出呢？
多比别人注意那么“一点”、多做那么“一点”，就能让你与众不同了。
比如说，书中提到进客户家中时，要将随身携带的公文包放在自己随身携带的手帕之上，因为你的公
文包伴着你走过了无数地方，车站、饭店，甚至厕所，它基本就像你的鞋底一样脏，如果直接放在客
户家干净的地板，或桌子上，客户会怎么想？
而如果你从包里拿出一块洁白的手帕，展开铺在地板上，再放上自己的公文包，一定会让客户对你刮
目相看——这个销售员不一般。
这个细节，相信此前你没有想到吧？
此外，本书还提到了要通过名片的“背面”来拉近距离、要注意着装、饰物等技巧来打造自己的个人
品牌。
这些还得到书中去体会。
读完这本书后，相信大家能了解“销售”这一工作的奥秘、乐趣，能自我提升，并感受到与人交往的
愉悦。
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