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前 言

原一平(1904—1984 年)是亚洲最具传奇色彩的推销专家，在亚洲

寿险业中是一位响当当的人物，日本的上百万寿险推销员有许多说不

出日本二十家寿险公司总经理的姓名，但却没有一个不了解原一平的。

原一平一生充满了传奇，少时所有认识他的人都认为他是一个无

可救药的问题少年，由于他在家乡的声誉太坏，23 岁时，不得不孤身

一人到东京打天下。可是闯荡四年一无所成，甚至沦落到三餐不继，

露宿公园的地步，但在 36 岁时却一跃成为全日本销售业绩第一的寿险

推销员，并在 45 岁时连续十五年保持全国业绩第一的称号，并成为美

国百万圆桌俱乐部(美国寿险业创立的，只有年销售额达到一百万美元

的寿险推销员才有资格进入)的终身会员。

除了他辉煌的个人成就外，更令人感动的是在其五十余年的推销

生涯里，一直致力于日本推销事业的建立，他的所得除 10％留为己用

外，其余皆回馈于公司及社会，他创立了“日本寿险推销员协会”，用

其一生的奋斗经历，鼓舞了无数的亚洲寿险推销员，为提高推销员的
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业务素质和社会地位作出了巨大贡献。日本政府因此给他颁发了“四

等旭日勋章”，而业界更尊称他为独一无二的“推销之神”。

原一平从贫无立锥之地的惨状到人人尊敬的“推销之神”的荣耀，

全凭一股“永不服输”的斗志，他的坚忍、刚毅及韧性非常人能及。

原一平不要命地疯狂工作的态度甚至曾遭至太太的埋怨：“以我们现

在的储蓄已够终生享用，何必每日再这样劳累地工作呢?”原一平却回

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做怪的缘故。”他对保险事业的热爱由此可

见一斑。

对于成功的推销员来说，形象、口才、推销技巧等外部因素固然

重要，但更重要的是其本身的信心、耐心、韧性，以及对工作的热情。

像原先生这种遭受无数挫折，依然保持昂扬的斗志的人，即使从事其

他的行业，也必定能够作出骄人的成绩!

原一平先生在演讲中，很少做推销技巧方面的讲话，而经常强调

推销的宗旨及信念，他认为当你具有高尚宗旨和信念时，人在想法及

做法上也会有很大改变，不会因外界的不利因素而降低对工作的热忱。

不光是寿险推销员希望聆听他的教诲，日本、台湾、香港等地的公务

员、学生、工商人士、工薪族、甚至家庭主妇和慈善机构人士都认为

能在原一平先生的演讲中获得灵魂的洗礼和精神的升华，把他看作是

事业和生活的导师。他的每次公开演讲都会造成极大的轰动。

原一平不仅仅被奉为“推销之神”，而且还是伟大的成功学家，这

不仅是因为他在推销事业上的成功，而且缘于他不遗余力向众人传播

的那种“永不服输”的精神。这种精神不仅撼动了整个寿险业，而且
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造就了其他各行各业的千千万万的成功者。

拥有这种精神的人，无论从事任何行业，都能够获得成功，原一

平在日本又被称为“成功的榜样，事业的导师”，他所著的《撼动人心

的推销术》一书多年来在日本一直是销路最好的成功励志类书籍之一，

上至日本首相，下至平民百姓，几乎人手一册，还被译为多种文字，

广为传播。

本书参照了多种介绍原一平先生生平的传记、生前著名演讲记录

及其名作《撼动人心的推销术》、《推销员之道》等书籍，将其中精华

系统地加以整理，是一部系统的励志读物，也是人人都应阅读的一本

好书，相信您看完这本书后，不但可以鼓舞自己，更可以鼓舞别人。

编者谨识

2003 年 4 月
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也能战胜老练的推销员，取得好成绩。
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人，才是一种迈向成功坦途的人。为失败而闷闷不乐，大可
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行善行，举止好，你便会对所发生的事情产生惊奇。
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服务，让客户尽量从购买的产品中得到好处。
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无论多么好的商品，如果服务不完善，客人便无法得到真正

的满足。甚至在服务方面有缺憾时，会引起客户的不满，而

至丧失商品自身的信誉。因此，从某种角度看来，售后服务

比生产或销售更为重要。
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第一章

推
销
员
的
成
功
法
则





1 战胜失败

原一平曾经对推销员提出了下面的七个问题，目的在于让推销员

了解自己是否真正地把推销当做自己的事业去做。

首先，请你闭上双眼，做个深呼吸，使内心平静后，回答下面的

问题。

第一个问题：“你是不是相信自己目前从事的是正当的工作?”

如果你的回答是：“不错，我坚信自己从事的是正当的工作。”那么，

你就无须看本书第一章的内容，大可跳过去，从下一章看起。

因为，这证明了你对自己的工作怀有热忱，是个正直的勇者。你

也是对自己拟定的计划，能够全力以赴的人。

对这个问题无法以信心十足的口气回答： “我如此坚信。”或是

歪着头想：“这，我怎么回答才好呢?”或是无法直接回答，内心想的

是：

“我好像缺乏执行能力。”
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“想到失败时的情况就拿不出魄力。”

“与人碰面舌头就不听使唤。”

此类人士就得回答下面第二到第七的问题。答话的内容请牢记于

心，在倾耳谛听以下的话之后，与自己的答话做个比较。

第二个问题：

“当你从事某种工作，是不是事先做周全的调查与计划?”

第三个问题：

“你以前是不是有过‘那件事的确是搞砸了’之类的经验?如果有

过，是不是一直为它而闷闷不乐?”

第四个问题：“你是不是想过怎样使自己的市场水准提得更高，

更为广泛?”

第五个问题：“你是不是想过，完成自己的工作等于回报了别

人?”

第六个问题：“你是不是曾经对自己下令、指挥、激励说：‘拿

出勇气来!’”

第七个问题：“你是不是想过：‘勇气需要经常激励、鼓舞，否

则势必老化?’”

原一平说：“当一个推销员看见别的推销员推销成功时，应想到

那个人肯定是遭到很多失败后才成功的。推销员应该知道，成功的路

是由无数失败、无数拒绝组成的，只有看到失败和拒绝的积极方面，

人们才不会气馁。

无论失败是多么的惨重，都应进行反省，如果不能起到下不为例

的效果，那么这失败的代价就算不上太高。这也正说明，失败是成功
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之母。”

其实，不仅是他人认识，而自己不认识的自己，会使你失败，自

己与他人都不认识的自己，也是一个极大的潜在危机，因此在你反省

自己之际，也应该将其包含在内。原一平也曾经失败过多次，他将自

我反省后所找出的失败原因，画成一棵“失败之树”，树枝的大小，就

是主要失败原因及次要失败原因的分别。

第一根大树枝，代表职业观念，也就是说缺少职业观念是推销员

失败的第一个原因。

第二根大树枝，代表伦理道德观念，也就是说，缺乏伦理道德观

念也是推销员失败的一大原因。

第三根大树枝，是代表个性的，推销员个性上的缺点，也会导致

失败。

第四根大树枝，是身心态度方面的缺陷。

第五根是知识的代表。第六根树枝与技术有关，通常推销员失败

的原因，就是因为技术较差所招致的。第七根树枝则是人际关系，也

就是说，在人际关系方面的摩擦，将导致推销失败。

推销员如果缺乏职业观念，是个相当严重的问题。他会产生“我

为什么会选择推销员这个职业”的疑问，从一开始就已注定要走上失

败之路。

因为推销的行业中，只有职业性的推销员才能成功，缺乏职业观

念是重大的致命伤。如果缺乏正确的职业观念，在进行工作时，必定

没有自己的行事哲学，对于自己的将来也不敢有所憧憬，更无法遵守

公司的工作方针，也不懂得爱惜自己的商品，我行我素，缺乏爱公司
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的精神，根本不会听从前辈同事们的忠告，以致自己没有一个朋友，

终于变得不尊重自己、看轻自己。这是个多么可怕的结果呀!

如果推销员缺乏伦理道德观念，也会产生相当大的问题。尽管物

质文明发展迅速，人的内心却空洞无物，岂不令人惋惜?一旦陷入现代

社会精神弊病中，将会沉迷于功利主义，自私自利，甚至为达到目的

不择手段，内心充满拜金主义，而终日处于这种备战的状态，情绪必

定大受影响，以致陷入不安定的状况之中。

推销员若是以自私自利为基础，扩展业绩时，一味地笼络客户，

固然一时之间可以提高销售业绩，但这短暂的名利绝对无法持续到永

久，终究会有失败的一天。请你牢记在心，商业领域中，信用永远第

一。

由此看来，缺乏正义感、容易受诱惑、背后批评上司、过度重视

金钱、心术不正、不守信、不诚实、携款而逃、泄露机密等等不合常

理，甚至不道德的行为，都是导致推销失败的陷阱。

人的个性受后天的影响极大。显然没有人生来就是个作恶之徒。

因此个性的形成完全是个人的责任，必须由自己承担。

尽管说“江山易改，本性难移”，但通过自我修养却能克服脆弱的

性格。固然家庭经济情况、家庭教育、学校教育都是不可能选择的，

但是脾气暴躁、情绪不稳定、忧郁症、自闭症、粗野的行为等，绝对

不是一个推销员所应有的个性。

另外，这样的个性容易与客户发生争执。注意力不佳、意志力薄

弱、酒品不佳、个性孤僻、经常闷闷不乐、健忘、一本正经、缺乏幽

默感等等的乖戾个性，也是推销员成功的一大障碍。
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知识方面不够充分，也是推销失败的原因之一。作为一个推销员，

必须具备足够的商品知识、推销技术方面的知识以及对客户的认识。

严格说来，推销不仅是一种技术，更是一门科学、技巧。如果没

有这种认识，便会以为只要将商品贩卖出去就行，不需要参加推销讲

习会，更不会去理会上司或同事的劝谏。这样一来，由于对商品的热

诚不够，自然影响有关对商品的认知，不禁令人怀疑当初选择推销员

作为职业的动机。

如果你是位房屋推销员，你就必须抱有成为一流建筑师的心态；

如果你是位汽车推销员，就应该成为一流的汽车保养修理员；如果你

是位服装推销员，你就必须对最近时装流行式样了如指掌。

总而言之，身为一位推销员，对于有关销售商品的知识，都应该

积极涉猎。

生活于现代社会的客户，对各项商品都有着丰富的知识，当客户

面对一个商品知识不足的推销员时，三言两语就可将他打发掉，由此

看来，能说商品知识不重要吗?

所谓态度，包括精神上的态度和肢体表现在外的态度。

事实上，精神上的态度足以影响肢体的表现。一个人若是精神愉

快，表现在外的必定是明快开朗。相反地，要是精神受到压迫，总会

给人一种阴郁的感觉，懒散被动、蛮横不讲理，因此也就备受指责。

不要以为话说得多，就表示懂得多，也就能推销成功，其实这是

个相当大的错误。

当您进行推销活动时，如果对方询问您一句话即可完整回答的问

题，而您花费了十五分钟解释，如此一来，对方必定不会再轻易开口
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询问。甚至这种情形如果发生在一位相当忙碌的企业家面前，他必定

会毫不客气地说道：“你只要告诉我要点就可以了，我忙得很，没空

听你说一堆细节!”所以多说不见得有用，而只要遵守一、二、三的说

话方式，也就是说一分钟，听对方二分钟，再附和三分钟就行了。

技术上的缺陷，意味进行商谈的技巧不够成熟，也就因为这个因

素，会经常从推销战场上败阵下来。而这种缺陷，大多是由于商品知

识的不足，以及对客户的心理未曾深入研究造成的。

比方说缺乏说服力、电话应对不当、应变能力不够、不尊重对方

的名片、商谈时发生重大的差错、推销技术不够熟练、不是个好听众

等等，都可以说是技术上的缺陷。

推销员必须“乐于与他人一起工作”，也应该是个“贩卖幸福的

人”，如从这个角度来看，推销员的人际关系就具备了前提条件。如果

嫉妒心过强、夫妻不和、担心家中的某件事，都会带给推销员严重的

消极影响。

另外，不替对方设想的个性，或看见生人会脸红的毛病，都必须

及早矫正。其实上述的每根树枝，或多或少都会影响到人际关系，因

而良好的人际关系，必须由各方面做起。

原一平认为：“一个成功的推销员在遭遇挫折或失败时，要能永

远不认输，屡仆屡起，咬住不放，坚持到最后胜利为止。”

他还说过：“我认为，毅力和耐力才是推销员夺标的秘诀。”

心情对行为的影响占有相当大的比重，随着心情变化，结果时好

时坏，这种现象是不可否认的。

以乐观、悲观的态度看待事物，纯属人生观的问题，无所谓孰好
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孰坏，但是在干推销这行时，则毫无疑问，乐观者较易成功。与其杞

人忧天或在意不理想的结果，不如去思考更积极的方法，归纳出一串

可行的方案。

有些推销员生性悲观，凡事都往坏处想，以致在展开行动之前，

摆满了失败的借口，这样如何会有好成绩?只有自毁前程罢了。

推销这种经济活动，并不像哲学、宗教那般属于永恒、神秘的课

题，是以人类为中心一类形而下的问题。属于形而下的任何课题、问

题，绝对都有它解决的办法，因此推销字典中，绝无“不可能”三字。

乍听之下，你可能会怀疑，但是遇到问题只要仔细思考后，就能找出

许多解决困难的方法。属于推销员个伤的因素也一样，不可能存在太

多的难题。

可是有人却喜欢大模大样地列举一些理由，仿佛是生命中的大事。

不可否认，办不到的借口多的数不清，但爱找借口的人，失败的机率

往往高于常人，因此绝不能在做事之前，就开始找借口搪塞。

即使成功的机率只有些微，但只要存在着可能，就要勇敢地接受

挑战。也只有勇于接受挑战，才会存在成功的可能性。倘若在一开始

就放弃，胜利的号角绝不会为你响起。

当然，自我挑战不只是在精神论的范畴内说说而已，光凭口号来

对抗问题，无疑是以卵击石。必须找出问题症结，用实际行动接以解

决，具体的方法是：增加访问户数、延长活动时间、锁定目标、提高

会晤和订约率等。

思考可行的方法不只是获得成功这种实质利益，它还能引发心情

愉快、思考效率提高、头脑更加灵活等一连串效应。这些效应的价值
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