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《原一平的疯狂推销术》

内容概要

《原一平的疯狂推销术》内容简介：在日本保险业，他是一个响当当的人物。近百万的日本寿险从业
人员中，也许会有人不知道十大寿险公司老总的名字，但绝对没有人不认识原一平。“推销之神”已
名声赫赫、收入丰厚，但是他从来没有停止过自己的疯狂推销。他总是睡得晚、起得早。他的太太曾
关爱地埋怨他说：“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？”
原一平回答道：“这不是不愁吃穿的问题。而是我心中有一团火在燃烧着，是这一团永不服输的火在
身体内作怪的缘故。”
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《原一平的疯狂推销术》

书籍目录

第一章  疯狂治身之术，激发潜雒  推销员的“五张脸谱”  哲理透视的玄机  修行自身，原一平的批评
会  在自信的光环下造就奇迹  与情绪挥手告别  不该遗忘的自省  时刻检讨自己  疯狂自省术：雇用别人
调查自己  价值百万的微笑  用勤奋赢得精彩人生  顶尖推销员拥有的五种爱  三分胆量，七分“折腾”  
拥有敏锐的观察力和判断力  用“礼节”回馈对方  跳进自己画的“圈子”  让“尊重”先上路  三人行
必有我师第二章  人际战术，助你搬走路边的石头  有人脉才能赚大钱  推销新人如何建立人际关系网  
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推销技巧的人际关系  推销的“为人”三境界第三章  追踪之术，接近客户的要诀  发现“新市场”  巧
设“礼物陷阱”吸引客户  现场表演吸引百万客户  找准客户的好奇心对症下药  名片与广告的妙用  寻
找准客户的五大方法  开发新客户需要注意的问题  初见面的七秒钟决定你的“生死”  “一来就走”的
绝招  采用“以退为进”的战术  “打一巴掌，给个甜枣”  “地毯”式追踪术第四章  人性之术，了解
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客户  关系型客户  吝啬型客户  独断专行型客户  孩子气型客户  粗鲁型客户第五章  用“嘴”疯狂赚钱
的推销之术  用声音征服客户  好的开场白是成功的一半  一句幽默话，化开三九冰  用赞美之话笼络客
户的心  用激将法刺激客户  关键时刻需要闭上嘴巴  应对客户借口话术  自言自语话推销  巧妙的长话短
说  “花言巧语”促成交  推销人员说话十大禁忌第六章  电话之术，千里“姻缘”一线牵  胆大者的电
话推销  电话推销的秘诀  电话预约三部曲  预约中遇到的问题  电话中的艺术之音  预约日期怎么定  巧
妙地越过接线人  拨打陌生拜访电话的说话技巧  透过电话“看见”对方  电话邀约的三大心态第七章  
再访之术，抓住潜在客户的心  再次拜访的技巧  体验姓名的魅力  将上座让给客户  形象是一张有效的
通行证  再次访问的注意事项  一分钟的魅力  再次访谈中的最后时间策略  面对客户的五大提问技巧  用
“非语言信息”使客户卸下防备  拒绝前的应对策略  将“拒绝”变成订单第八章  谈判之术，最赚钱的
商业策略  谈判的基本功  推销员如何与客户提价钱  谈判：问出对手的底牌  谈判者要学会拒绝的艺术  
让步后，马上要求“回报”  结束讨价还价的绝招——反悔  至少准备一个无理的要求  心理平衡——价
格谈判的关键  讨价还价的技巧  推销员成功谈判五绝招  假价反击谈判策略  借助上级领导的威望谈判  
尽量满足客户的兴趣第九章  隆龙之术，成功签约总动员  暗度陈仓之术  步步紧逼之术  请君入瓮之术  
偷梁换柱之术  孤独求败之术  巧用“习惯”之术  理论说明之术  成交的目的与时机  签约时的注意事项 
在三分之一处成交  常用十大推销成交技巧  成交关头多留意第十章  服务再服务，给成功力口点料  口
碑推销，让你的产品靓起来  在老客户那里掘金  情感推销，成功的战略  为客户服务的三要诀  培养客
户的忠诚度  无条件为客户提供售后服务  留住客户的四种有效方法  用服务跟进销量第十一章  走一条
自己的路，不虚此生  永不服输的“矮冬瓜”  蜗居于公园之中  不畏辛酸与苦难  沉浸在“名牌西服”
中  从乞丐到天王的蜕变  家庭中的后备力量  时刻不忘给自己“充电”  有成功理当回报  原一平的推销
结晶第十二章  迈出推销的误区，成功不是一朝之事  小心“祸从口出”的误区  心理误区难成事  别让
这些行为坏了事  成交前后的三大误区  团队精神至关重要
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《原一平的疯狂推销术》

章节摘录

　　第一章 疯狂治身之术，激发潜雒　　推销员的“五张脸谱”　　推销大师原一平认为每个人都可
能成为一名成功的业务人员，但是每个人的销售潜质和资源都是不同的。为此，推销员必须在真正了
解了自己之后，才能根据自己的资源来重新为自己定位。失去定位，就没有方向，一切也将无从谈起
。　　为了让更多的推销员容易解决在推销中遇到的问题，针对不同的推销员总结出五张“脸谱”，
也就是五种类型。推销员可对号入座，找到属于自己的脸谱，为自己在重新定位的过程中找到依据。
　　1.欺骗型　　欺骗型的主要特征是缺乏吃苦耐劳精神，自以为是，喜欢在工作中弄虚作假，欺骗
公司和客户。　　某公司由于推出了一个新品牌，派推销员小李去开拓云南省市场。他出差回来说昆
明有个大客户非常有意向，差不多要签合同了，只是这个月资金周转有点紧，大概过个把月就打款进
货。过了一段时间领导跟进此事，他马上给所谓的潜在客户打电话，而且煞有介事地一聊就是半个小
时，然后非常坚定地回复领导：15天后客户立即打款。15天后领导又施压，他便说还要10天左右，尽
量争取本周内叫客户打款等。　　最后实在无法拖了，便很无奈地告诉领导，该客户突然发生了什么
事情，现在暂时不接新品牌，要到明年再合作了。所以只有再考虑其他的客户，他那里还有几个不错
的客户，虽然实力相对小一点，但是在昆明也是有头有脸的，他接触过两次对方也很有意向，他马上
联系一下看看。诸如此类。眼看这种伎俩无法再奏效，便换个公司，工作方式如法炮制。　　此种推
销员喜欢用形容词，喜欢给注重业绩的领导设计“画饼充饥”的小游戏，而且在每个公司大概都是“
混”三个月或者半年的时间。属于混混推销中的典型代表，在业绩方面常常是一无是处。很多新人或
者企业的新员工，在工作一段时间之后，当业务能力或者业绩无法进行有效突破时，在公司推销任务
的高压下，也很容易沦为这种类型。　　为此，原一平大师劝诫那些刚刚进入推销行业的新人，要成
为一名有抱负的年轻人，千万不要在遇到什么挫折或者困难时，便钻“牛角尖”，走上一条永远没有
成功和成就可言的不归之路。　　2.普通型　　普通型的主要特征是思维和做事方式比较常规，循规
蹈矩，容易受书本的知识结构限制。即使在工作中有创意，也算不上什么创新，但是善于学习和借鉴
别人的成功经验。　　这种推销员只能用于开发“粗线条”的销售网络以及客户维护，对于执行深度
或者系统的营销政策是不利的。如果勉强为之的话，往往容易被执行过程出现的一些事务所困扰，甚
至迷失执行的方向。　　为此，此类推销员要想获得成功就要为自己制定一个升级的计划。应该多多
参考一些有价值的成功案例、手段等实战知识、技能，多接触一些较为优秀的推销员，定期进行交流
，以获得一些深度操作手法。　　3.执着型　　执着型的推销员脚踏实地，有一股不屈不挠的“牛劲
儿”。缺点是不善于讲究方法和技巧，业务效率低。　　公司委任王帅负责四川省市场。他每次出差
都会脚踏实地地去走访市场和寻找客户，虽然成功比率低，但还是获得了一定的业绩。遗憾的是，由
于开发市场的方式太缺乏灵活性，所以整体业绩还是远远落于人后。　　为此，原一平推销中认为，
要成为一名合格的业务人员，光有毅力是不够的，还需要掌握一些业务实战方面的技巧。　　4.投机
型　　投机型的推销员主要特征是典型的机会主义者，具有善于观察事物和把握机会的能力，能够大
胆设想、审时度势地达成销售目的。　　很多优秀的推销员都有一定的思想力和执行力，工作独立性
强，善于自主灵活地拆分公司的经销政策，以利于市场的开发。但喜欢急功近利或者过于投机，容易
导致市场工作遗留很多“后遗症”。　　他们有业绩时会容易自满，有时也会利用机会故意要挟自己
的领导，甚至会自负地以为可以自立门户。实则不然，业务能力强并不等于领导力以及战略管理能力
强。　　为此，推销员在取得业绩时要虚心，以免被一些缺乏远见的管理者误以为你为难、要挟领导
，而找理由开掉你。但是，此类推销员善于琢磨谈判对象的心理状态，并能迅速调整谈判策略，因此
谈判的成功率很高。　　5.资源整合型　　资源整合型的推销员主要特征是不拘一格，能够大胆创意
，有效策划，并善于整合各方资源和利益，达成一种受到参与各方认同的“共赢”局面。特别是对于
竞争愈加激烈的今天，这种推销人员容易为企业开创一种“长治久安”的区域市场环境。　　其善于
创造全新的需求和有利的销售环境，善于策划具有正面轰动效应的公关事件，善于把握问题的核心并
制定巧妙的政策，让参与各方都成为事件的忠实执行者和拥护者。　　对于此类推销员，主要在管理
和领导方面有很大的发展空间，特别是在这些方面的工作实践。相信用不了多久，便是一个不可多得
的业务领导者。　　所以，现实中推销员有五张不同的“脸谱”，也是推销员了解自己的一面镜子。
只有了解了自己，才能知道自己的位置以及应该如何成长。　　⋯⋯
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《原一平的疯狂推销术》

编辑推荐

　　在日本保险业，他是一个响当当的人物。近百万的日本寿险从业人员中，也许会有人不知道十大
寿险公司老总的名字，但绝对没有人不认识原一平。原一平的一生充满着传奇色彩，他的成功营销理
念和实践已成为企业培训管理者、公关人员、寿险营销人员的生动教材。《原一平的疯狂推销术》旨
在让“推销之神”给你的推销生涯拉响启航之笛。此书的内容覆盖了原一平从心态、修养到与客户打
交道、缔约方法等，相信能给广大读者带来全新的启示。
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《原一平的疯狂推销术》

精彩短评

1、还以为是原大师的销售方式，这本说得很广泛，枯燥，个人觉得没有多少实际意义。
2、一本介绍保险销售的实用书籍
3、原一平的疯狂推销术
4、很好的励志书  和销售技巧
5、挺实惠的实用书！
6、书很好，适合销售人员看看。
7、很好AK
8、这本书 我认为不错
9、很早就听过他的名字，挺强的
10、何谓疯狂？
11、老师推荐的书，买下看看。
12、推销之门，对于他从未关闭。这个神一般的人物的成功背后，有他的坚韧不屈。复制成功！
13、在同学的建议下买的，还不错
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