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前言

推销是一项事业，也是一种生存艺术，更是快速抵达成功的电梯。
许多人正是从推销员起家，最终成为万人瞩目的风云人物——亿万富豪、企业巨头、政治要人。
推销已成为不少有志者梦寐以求的职业，因为它代表的是一种奋斗、尊严、高收入、充满竞争的机遇
。
但是，世界上没有肯定能够成功的行业。
同样是推销员，有人整日奔走于高楼大厦之间，满身汗水，费尽唇舌，但却只能拿到微薄的薪水；而
有些推销员却大不一样，他们衣着华贵，身价百万，轻松开展各种业务，财富与地位快速上升。
是什么原因造成如此大的差异呢？
不论你是一位阅历丰富的推销人员，还是刚刚步入这个行列，如果你有此困惑，或者在开展推销工作
的过程中觉得有点力不从心，或者希望自己也能尽快成为风云人物，那就必须学习《推销的7字真经
》所介绍的这7字真经。
勇：人的行为是受思想与心态左右的，有什么样的思想和心态，就会有什么样的行为与结果。
身为推销员，要想纵横驰骋，战无不胜，便应有“君临天下”的王者心态。
随后，你会发现，思想、心态本身就是一种技巧，就是一个最大的推销秘诀。
韧：很多时候，“面子”就是虚荣的外衣，当一个推销员披着这件外衣时，就会被它压得透不过气来
，更别说拥有好的业绩了。
因此，我们必须摒弃“害羞”、“脸皮太薄”的推销习惯和风格，练出过硬的心理素质，这样才能拥
有真正的尊严。
舍：古人云：意欲取之，必先予之。
世间之事，总是有舍才有得。
舍的多，就得的多；没有舍，就不会有得；舍的少，得到的也会少。
这是中国历代先人留给后人的大智慧。
在推销中更是如此，想钓鱼就得舍得下饵，，否则，很难有大的收获。
情：人与人之间之所以距离远，是因为心远；之所以距离近，是因为心近。
人都是有感情的，为了一份情义，人可以不惜一切地去付出，去回报。
推销员如果能抓住这一点，在推销过程中为客户附赠一份人情，那么你将拥有一座取之不尽的金矿。
细：没有精彩的细节，就不可能有壮观的整体。
推销的过程是由若干个细节组成的，只有善于把握细节，注意不在小事上犯错误，才能在无声处听惊
雷，于细节中悄然领先。
细心留意并做好人们常忽视的那些小事，你就有机会先于别人走向成功。
变：推销是一个充满变数的过程，因此，推销员必须应时而动，不能让常规束缚了手脚。
只要目的正确，就应当不拘招法，灵活运用，辩证、发展地去学习和运用各种推销手段。
只有如此，方能妙招频出，让一切推销中的问题迎刃而解。
诚：常言道，小胜靠谋，大胜靠德。
诚信是一个人最宝贵、最重要的道德修养。
它既是无形的力量，也是无形的财富，更是推销员的生命线。
诚信推销、诚信待人，是获得源源不断的客户与利益的可靠根基。
坚持以诚信为本，必能让你受益无穷。
一滴墨水引发千万人的思考，一本好书改变无数人的命运。
《推销的7字真经》从上述7个方面系统介绍了推销的实战技能，通过精辟通俗的分析，全面论述了推
销的原则、方法以及各种技巧。
它不仅深入浅出地阐述了推销的一般知识、基本规律，而且在实用性、可操作性上有较大的突破，堪
称金牌推销员的制胜真经。
一旦你掌握了上述这7点的精髓，并积极实践，就一定能够轻松面对推销工作中遇到的种种挑战，助
你尽快走向事业的巅峰。
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当然，不可否认，推销是一门复杂度较高的艺术，作为一门实践科学，没有任何一种推销手段或技术
可以适用于任何环境，也没有通过模仿别人而获得永久成功的推销员，真正的推销大师实际上就是你
自己，也只能是你自己。
这就是我们之所以大胆地把《推销的7字真经》推向市场的唯一信心，唯一“借口”。
因为，它是启发式的，而不是教学式的。
所谓仁者见仁，智者见智，若有偏颇错漏之处，敬请各界朋友批评指正。
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内容概要

随着市场经济的发展，推销员的队伍越来越大。
在顾客有限的情况下，每个推销员将面临更加激烈的竞争。
因而，如何更快更好地做好推销工作，直至成为推销高手，对业务人员来说，比以前任何时候都紧迫
。
本书从推销的具体方法人手，从7个方面系统地阐述了推销制胜的关键因素，为广大业务人员提供了
一套全面、实用的成功推销方法。
    考虑到读者群的独特性，本书尽量不用那些过于艰涩的理论，而是侧重于可以现学现用的实战方法
，并从人性特点着眼，说明在现代市场条件下，如何对待他人、如何约束自己才能取得更好的业绩。
可以说，它所告诉读者的不仅是推销技巧，同时还有为人之道与处世智慧。
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书籍目录

“勇”字经  一定要有“君临天下”的心态  01.首先要把自己推销给自己  02.自豪地说出：“我是推销
员”  03.推销是勇敢者才能从事的职业  04.让“鸵鸟哲学”见鬼去吧  05.“挺起脊梁”让平凡者不平凡 
06.想成功，就要对自己狠一点  07.坚定信念，“虽九死其犹未悔”  08.相信自己是成功的第一秘诀  09.
培养自信心的日常技巧  10.勇气是决定推销成败的关键  11.克服怯懦增强勇气的方法  12.破釜沉舟，方
能赢得天下  13.如火的热情铸造伟大的推销员  14.不凡的志向成就不凡的结果  15.是的，你就是推销之
王  16.有必胜的心态就会成功“韧”字经“皮厚”是心理素质过硬的体现  01.无关自尊的面子并不值钱 
02.失败仅是一次不成功而已  03.没有好脾气就干不了推销  04.以“我喜欢丢脸”为座右铭  05.能包羞忍
辱，才可卷土重来  06.用笑脸融化客户心中的坚冰  07.善用自嘲，甘做客户的“活宝”  08.推销就要有
点“泡”的精神  09.推销员的字典里没有放弃  10.百折不挠，每逢困难更向前  11.屡败屡战，成交就
在N次拒绝后  12.心系业绩，激发推销耐久力  13.对未成交的客户不轻易放弃  14.不要轻信“没钱”这
句托词  15.多掌握些有效的再访借口“舍”字经  万不可有节约“饵料”的思想  01.今天的失，意味着
明天的得  02.财从亏字生，利从舍中来  03.诱惑挡不住，财源滚滚来  04.有舍小的气魄才有取大的可能 
05.通过试用让客户欲罢不能  06.既要舍得鱼饵，又要耐心放线  07.送一盏灯再不断卖给他油  08.小礼物
也可以促成大生意  09.送礼时必须注意的几个问题  10.投其所好，舍出孩子套住狼  11.“舍”的切入点
有时并不在正面  12.用补偿堵住客户的嘴巴  13.以完善的服务给产品“打包”“情”字经  感情就是你
销售业绩的代名词  01.感情是一种能量巨大的武器  02.高超的推销术主要是感情问题  03.拿出一点真诚
，付出一些感情  04.加强感情沟通，消除心理隔阂  05.以“情系推销，心系客户”为准则  06.记住客户
名字是一种含蓄的关心  07.感情天平别因客户贫富而倾斜  08.以饱含深情的小故事打动客户  09.激起客
户与产品间的情感联系  10.强化联系，加深与客户的感情  11.应对投诉的四个感情小招术  12.广结善缘
才能把推销做好  13.通过各种方式扩大朋友圈“细”字经  重细节才能不在小事上栽跟头  01.推销业绩
的好坏关键是细节  02.发现客户需要足够的心细  03.观察入微者才能把握全局  04.细心解读客户的肢体
语言  05.尊重客户，不能有丝毫马虎  06.服务无小事，仔细照顾你的客户  07.做好自己手边的每一件小
事  08.仪表修饰并非可有可无的小事  09.金装银装，不如得体的衣装  10.避免遭客户反感的不当眼神  11.
别让小习惯影响了自己的前途  12.把握好电话推销中的各个细节  13.让礼仪贯穿整个推销过程“变”字
经  成交的关键就在于不拘一格  01.“应变”是推销员能力的表现  02.要学会从另一角度解决问题  03.以
声东的手段达到击西的目的  04.低价策略并非任何时候都有效  05.故意制造不利，以促进推销  06.迂回
前进，咬定要害不放松  07.用欲擒故纵术帮客户下决心  08.主动撤退是为了更好地进攻  09.危言耸听，
让客户“浪子回头”  10.抓住客户最关心的问题出招  11.切入正题前不妨先闲聊一阵  12.巧用“变色龙
招术”应对客户  13.捕捉成交信号，提出成交要求  14.对不同的人采取不同的策略  15.千万不要试图战
胜你的客户  16.别让“煮熟的鸭子”再飞走  17.无孔不入，随时随地进行推销“诚”字经“钱途”绝不
是忽悠出来的  01.没有诚信就做不了推销  02.欺骗客户的事一次也嫌太多  03.推倒心墙，营造诚信氛围 
04.敢于说真话才能赢得人心  05.产品缺陷，绝不能隐瞒  06.信用越好就越能成功推销  07.全方位构建客
户的信任  08.熟悉公司可让客户多些信任  09.对产品的情况应了如指掌  10.用恰当的赞美令客户“认同
”  11.赞美竞争对手更易赢得信任  12.恰当地利用老客户作证  13.用“平视交流法”追加可信度  14.有效
演示常胜过能言善辩  15.用耳朵引发客户的信任
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章节摘录

05．通过试用让客户欲罢不能如果你推销的是一种客户没听说过、没见过或没用过的产品，客户无意
购买、不感兴趣，你如何让自己的推销成功呢?其实，你只要用一种方法就能使客户喜欢上你的产品，
甚至到了欲罢不能的地步，不用你费尽口舌，客户自然会主动购买的。
这种方法很简单，就是小贩们常用的“先尝后买”法。
所谓“先尝后买”法，指的是让客户实际地触摸或试用你所  销售的产品，让他们在内心中感觉这个
产品已经是属于自己的那种  感觉。
汽车推销之王乔·吉拉德就经常用这种方法推销他的汽车。
有一次，在生意即将成交的时候，客户还没有最后下定决心，吉拉德从座位上站起来，对客户说：“
如果你先付100美元的订金，你就马上可以把这辆车开走。
”谈判已接近尾声，况且吉拉德已经要求客户先付100美元的订金，如果他没有购买的意思，就必须说
明原因，如果他确有买的打算，他就只有拿出钱包。
也许你认为这样做有点冒险，但就吉拉德的经验来讲，这却是一个让客户无法改变主意的绝佳方法，
没有比这个方法更有效的了。
吉拉德之所以敢这么做，是因为他已经掌握了对方的心理。
尽管车子的付款及最后所有的手续都没有办理，但当客户开着车子回家，自然便以所有者的姿态展示
于他妻子、邻居或工作场所的同事面前，大家都知道他已经买了新车。
换个角度来说，吉拉德将汽车钥匙交给客户，让他开好几英里的路程回家。
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编辑推荐

《推销的7字真经》从七个方面系统介绍了推销的实战技能，通过精辟通俗的分析，全面论述了推销
的原则、方法以及各种技巧，堪称金牌推销员的制胜真经。
一旦你掌握了其中的精髓，就一定能够轻松面对推销工作中遇到的种种挑战，使你尽快走向事业的巅
峰。
“勇”字经一定要有“君临天下”的心态；“韧”字经“皮厚”是心理素质过硬的体现；“舍”字经
万不可有节约“饵料”的思想；“情”字经感情就是你销售业绩的代名词；“细”字经重细节才能不
在小事上栽跟头；“变”字经成交的关键就在于不拘一格；“诚”字经“钱途”绝不是忽悠出来的。
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