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内容概要

　　当然也有些推销员在定义成功的时候．会走入一些误区，他们很有可能不会把客观和现实这两大
要素考虑进去，因此很容易迷失在成功的路上。
这样一来，他们在起步的时候，就选择了一条遥不可及的路线，它会使推销员偏离成功的航线，即使
他们为此奋斗一生到头来很可能还是会竹篮打水一场空。
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章节摘录

　　妻子的一句话　　市清村是日本理研光学公司的董事长，也是举世闻名的企业家，他年轻的时候
，也曾经是一位保险推销员。
　　有一次，市清村试图劝说一位校长参加投保，可三个月内，他跑了有十几趟，每次那位校长都客
气而又坚决地回答他说：“很抱歉，我不想买保险。
”最后，市清村终手放弃了，他回到家里，疲惫地对妻子说：“我实在不想干了，三个月来我马不停
蹄地奔波，可却一点收效都没有。
”　　妻子充满爱怜地看着他说：“为什么不再试一次呢？
说不定再坚持一下就成功了呢！
”　　“为什么不再试一次呢？
”妻子的话给了市清村很大触动。
第二天，市清村怀着再试一次的想法，穿戴整齐，又一次敲开了校长家的门。
没想到，这一次，还没等市清村开口，校长竟痛快地说：“好吧，我买你的保险。
”屯清村愣在那里，真是又惊又喜。
　　自从那次成功以后，市清村的信心更足了，每推销一笔保险，他都坚持到底，直到最后成功。
几个月后，他便成了他所在的九州地区最优秀的保险推销员。
　　后来，每次谈到自己成功的经验时，他都意味深长地说：“我所有的成功都来自妻子的那句话—
—为什么不再试一次呢？
”　　推销法则：作为推销员来说，可能会遇到无数次的挫折与失败，关键在于在困难时能够坚持下
来，只有不怕失败、坚持不懈的人才能最终走向成功的彼岸。
　　被撼动的铁球　　比尔·戴维斯是世界第一流的保险推销大师。
在他的退休大会上，吸引了保险界的各路精英。
许多同行问他：“推销保险的秘诀是什么？
如何才能像您一样成功？
”　　比尔·戴维斯在讲台上，自信地微笑着，看来他对回答这个问题是胸有成竹，早有准备。
　　这时，场内灯光逐渐暗了下来，接着从幕后走上来四名彪形大汉。
他们合力扛着一座铁马，铁马下垂着一个大铁球。
现场人士还在“丈二和尚摸不着头脑”时，铁马被抬到一个十分结实的讲台上。
　　比尔·戴维斯手执小锤。
朝大铁球敲了一下，大铁球没有动；隔了5秒，他又敲了一下，大铁球还是没动。
就这样，每隔5秒，他都再敲一下⋯⋯　　10分钟过去了，大铁球纹丝不动；20分钟过去了，大铁球依
然纹丝不动；30分钟过去了，大铁球还是纹丝不动⋯⋯　　此种情形在台下的同行中引起一阵骚动，
后来有人陆续离场而去，再后来人越走越多，最后留下来的只有零星几个人。
但是，比尔·戴维斯手执小锤，还是全神贯注地坚持敲着大铁球。
　　经过40分钟后。
大铁球终于开始慢慢地晃动了，后来摇晃的幅度越来越大，就算有人想让大铁球立刻停下来，也是很
难办到的事情了！
　　留下来的几个同行兴奋了，又开始追问他：“推销保险的秘诀是什么？
如何才能像您一样成功？
”　　一直默默不语的比尔·戴维斯此刻说：　　“只要找准方向，成功者，绝不会放弃；放弃者，
绝不会成功。
”　　推销法则：那些成功的推销员，不是他们有什么推销的天赋，而是在于他们的坚持和永不放弃
的精神，当你坚持到最后的时候，你会发现，原来推销也很简单。
　　三年的推销　　日本著名的保险推销员齐藤竹之助，有一次他向一家企业推销企业保险，持续拜
访了好几次都无功而返。
齐藤竹之助无奈，只得把目标集中在一个人身上，那就是该公司的财务科长。
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　　谁知，财务科长根本不肯与他会面，他去了好几次，对方都以抽不出身为由，始终未露面。
齐藤竹之助并没有放弃，一边坚持电话约访，一边坚持登门拜访。
　　一个多月后，对方终于同意接见他。
　　齐藤竹之助于是向这位科长展示了详细的保险方案，谁知财务科长刚听了一半就说：“这种方案
，不行！
”　　齐藤竹之助无奈，又不得不对方案进行了反复推敲、认真修改，第二天上午，又去拜见财务科
长。
对方再次以冷冰冰的语气说：“这样的方案，无论你说多少次都没有用，因为本公司根本就没有缴纳
保险的预算。
”　　然而齐藤竹之助并没有因此而灰心，而是决心要签下这份保单。
　　从此，齐藤竹之助开始了长期、艰苦的推销访问，前后大约跑了三百余次，整整持续了三年。
　　齐藤竹之助从家到顾客的公司来回一趟需要4个小时。
一天又一天，他抱着厚厚的资料，怀着“今天肯定会成功”的信念，不停地来回奔波。
　　三年后，皇天不负苦心人，他终于成功地签下了这份保单。
　　推销法则：每个成功的推销大师都是从无数次的被拒绝中走过来的。
在每次被别人拒绝之后，他不是放弃，而是坚持，因为他坚信：今天我一定会成功。
　　克尔的精神　　克尔是一家报社的职员，在刚到报社当广告业务员时，他对自己很有信心，因此
他向经理提出不要薪水，只按广告费抽取佣金。
经理答应了他的请求。
　　于是，他列出一份名单，准备去拜访一些很特别的客户，这些客户都是以前没有洽谈成功的。
并且公司里的业务员都认为是不可能与其合作的。
　　在拜访这些客户前，克尔把自己关在屋子里，站在镜子前，把名单上的客户念了10遍，然后对自
己说：“在本月之前，你们将向我购买广告版面。
”　　之后，他怀着坚定的信心去拜访客户。
第一天，他和20个“不可能与其合作的”客户中的3个谈成了交易；在第一个星期的另外几天，他又谈
成了两笔交易；到第一个月的月底，20个客户中只有一个还未购买他的广告版面。
　　在第二个月，克尔并没有去拜访新客户。
每天早晨，那位最后拒绝购买他广告版面的客户的商店一开门，他就进去请这位商人做广告，每天早
晨，这位商人都回答说：“不！
”　　可是每次当这位商人说“不”时，克尔都假装没听到，然后继续前去拜访。
到第二个月的最后一天。
对克尔已经连着说了30天“不”的商人说：“你已经浪费了一个月的时间来请求我购买你的广告版面
，我现在想知道的是，你为何要坚持这样做？
”　　克尔说：“我并没有浪费时间，我等于在学习，而您就是我的老师！
我一直在训练自己坚忍不拔的毅力。
”　　那位商人点点头，接着克尔的话说：“其实我也等于在学习，而您就是我的老师！
您已经教会了我坚持到底这一课，对我来说，这比金钱更有价值，为了向您表示我的感激，我要购买
您的一个广告版面，当您付给您的学费。
”　　克尔完全凭着自己在挫折中坚忍不拔的毅力达到了成功的目标，在生活和工作中，我们往往就
是因为缺少这种精神而与成功失之交臂。
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