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前言

　　朋友，当你阅读本书时，你可以把本书当做人生指导书来读，你也可以把它当做销售圣经来读。
　　你可以把它奉为圭臬，你可以从中吸取养料，你也可以从各位销售大师身上获得前进的动力。
　　既然这样，在这里，没有时空观念，你就不要惊叹这本书的逻辑关系与时空错乱。
　　同时，这本书绝对会让你受益匪浅。
　　每一位销售员内心都有自己崇拜的对象——原一平、乔·吉拉德、弗兰克·贝特格、汤姆·霍普
金斯、布莱恩·崔西、柴田和子、戴夫·多索尔森、徐鹤宁、马里奥·欧霍文。
　　这些销售大师的经历以及业绩能告诉你什么？
　　原一平告诉你　　微笑能感化你的客户，客户喜不喜欢你，会不会成为你的准客户，大部分情况
下在刚开始见面的几秒钟就决定了，所以，微笑对于提升你的人气，增加客户对你的好感具有重要的
作用。
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内容概要

本书是以原一平、乔·吉拉德、汤姆·霍普金斯、柴田和子等9位世界上最著名的销售大师掌控客户
的实战案例和经验视角为基础，以掌控客户的诀窍为主线，分别从如何寻找客户、接近客户、吸引客
户、赢得客户的信任等角度出发，帮助销售人员掌握销售秘诀．走向成功之路的书籍。
    全书详细阐述了成功销售的方法与诀窍，既有大师级人物的真实案例和经验感受，又有理论支撑，
既是一本实战的指导书，又是一本入门的必读书。
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好感  面对客户，笑脸可以融化一颗冷漠的心  拜访客户前，先做好笑的准备  幽默推销，客户也会爱上
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意自然来  弗兰克·贝特格小传  成功的销售源自巧妙地提问  套用“强盗逻辑”做营销，说得多不如问
得多  事先弄清客户关心的事，让沟通畅通无阻  让事实为你说服客户  让“证人”为你说话，获得客户
的信赖  开口之前先“听话”  连心法则：用激励让客户体会到优越感第四章　汤姆·霍普金斯：丰富
人脉，销售的网才能越撒越大  汤姆·霍普金斯小传  网撒得越宽网的鱼越多  多发展新客户，生意才会
滚滚来  跟进法则：利用电话获取信息，不达目的不罢休  不要歧视任何一名潜在客户  向客户展示商品
的缺陷，留住准客户  由客户延伸出客户链  步步为营：巧妙引导潜在客户转变成真正的客户·第五章
　布莱恩·崔西：巧妙提问：教你如何“得寸进尺"  布莱恩·崔西小传  每天多问自己几个“为什么” 
只有问才能懂得客户的真实需求  体验过后，问客户对产品的感觉  问兴趣爱好，拉近与客户的距离  问
出客户与自己的共同点  售后不时地问，客户才认为你关注他  关心地问，问出客户对你的亲近感第六
章　柴田和子：懂得布局，做活自己的销售  柴田和子小传  关注银行：开发客户的宝地  关键人物：销
售成功的关键  正面突破：  “柳暗花明又一村”  进退从容：该放弃时就放弃，别将固执当坚持  据理
力争：该理直气壮的时候绝不气短  服饰行销：营造独特的形象让客户记住你  讲究话术：让客户陷入
自己的局中第七章　戴夫·多索尔森：开动脑筋，用创意去赢取客户  戴夫·多索尔森小传  创新就是
对产品的一种再包装  拒绝也能产生创意  用创意捕捉潜在客户  每次都有新创意  用创意的点子拿下客
户  开场白也要有创意第八章　徐鹤宁：敢于行动，成功都是拼出来的  徐鹤宁小传  行动一定要有目标
 做别人不敢做的事  拥有行动力，开上法拉利  用行动突破不可能  用行动将梦想变成结果  只有行动，
才能实现“我行”  行动才能获得你想要的东西  用行动维持自己的巅峰状态第九章　马里奥·欧霍文
：少说多听，从潜移默化中去影响客户  马里奥·欧霍文小传  倾听是你生命中最重要的一堂营销课  魅
力源于倾听  倾听就是一种尊重  倾听是对客户最好的恭维  沉默是一种哲学  客户多讲，才能昕懂他们
的真实需求  沉默与表达，良好的沟通
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章节摘录

　　虽然如此，他依旧精神抖擞，每天清晨5点起床从“家”徒步上班。
一路上，他不断微笑着和擦肩而过的行人打招呼。
有一位绅士经常看到他这副快乐的样子，很受感染，便邀请他共进早餐。
尽管他饿得要死，但还是委婉地拒绝了。
当得知他是保险公司的推销员时，绅士便说：“既然你不赏脸和我吃顿饭，我就投你的保好吧！
”他终于签下了生命中的第一张保单。
更令他惊喜的是，那位绅士是一家大酒店的老板，帮他介绍了不少业务。
　　从这一天开始，否极泰来，原一平的工作业绩开始直线上升。
到年底统计，他在9个月内共实现了16.8万日元的业绩，远远超过了当时的许诺。
公司同人顿时对他刮目相看，这时的成功让原一平泪流满面，他对自己说：“原一平，你干得好，你
这个不吃中午饭，不坐公车，住公园的穷小子，干得好！
”　　“推销之神”　　1936年，原一平的推销业绩已经名列公司第一日本第二，并不因此满足，他
仍然狂热工作，根本不愿意停下来。
后来，他的太太埋怨他说：“以我们现在的储蓄已够终生享用，不愁吃穿，何必每日再这样劳累地工
作呢？
”　　原一平却不以为然地回答：“这不是有没有饭吃的问题，而是我心中有一团火在燃烧着，这一
团永不服输的火在身体内作怪的缘故。
”　　原一平50年的推销生涯，可以说是一连串的成功与挫折所构成的。
他成功的背后，是用泪水和汗水写成的辛酸史。
他用自己一生的实践书写了作为一个伟大的推销员、一个优秀的推销员应该具有的技巧。
他要把这些技巧告诉每一个普通人、每一个即将走向成功的人。
为此，他在全世界各地开展了连续不断的演讲，把自己的思想推广开来。
　　为了不断地提升自己，原一平会定期举行“原一平批评会”，并坚持多年，听取大家的意见，来
检讨自我，改进自我。
　　在一次偶然的机会，原一平结识了吉田和尚，并被吉田和尚的教诲折服。
从此之后，他坚持每星期去寺庙听吉田胜逞、伊藤道海法师讲禅，来提高自己的修养，反省自己，透
视自己。
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