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《推销真经》

内容概要

《推销真经:金牌推销员的21条军规》内容涵盖了推销理念、心态养成、心理素质、推销方法、成交技
巧等领域，将推销的学问寓于一个个生动、详实的案例之中，深入浅出地讲解推销的心理规律和实用
技巧，极富启发性与可操作性。阅读这些内容，推销新人可以了解影响客户购买行为的真实原因，能
够看到使推销获取成功的种种方法，生硬的条条框框也会在不知不觉间渗入到推销工作中最细微的地
方，让推销新人能尽快掌握金牌推销员的成功技巧。
《推销真经:金牌推销员的21条军规》用军规式的行为准则来培养推销员成功的习惯，既可作为推销新
人的入门读物，也可作为推销员自我提高的参考读物，是所有怀着金牌推销员梦想的年轻人都不应错
过的指路明灯。
推销，是现代商业活动的重要组成部分，推销员的业绩在很大程度上决定着公司的效益，金牌推销员
也往往是企业里最炙手可热的人物。
要想获得推销事业的成功，推销员要能深人理解客户的需求，针对客户需求找出有效的解决方案，并
用完美的行动完成具体工作。
优秀的推销员必须拥有如下几种素质：正确的理解推销职业；优秀的推销理念；良好的心理素质；积
极向上的心态；自我学习的习惯；与客户交往的技巧；产品推销技巧。
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《推销真经》

书籍目录

序第1条　军规  首先热爱推销　推销：新世纪最重要的工作之一　正确认识推销这个行业　推销是体
现自我价值的表现　推销能够提升自我　热爱推销是优秀的保证第2条　军规  合理地掌控目标、计划
和时间　设立目标，令推销员有的放矢　合理地制订并实行推销计划　学会利用时间，提高工作效率
第3条　军规  不抛弃，不放弃　抛弃潜在客户，就是抛弃自己　潜在客户的寻找方法　没有离开的客
户，只有离开的推销员第4条　军规  坚信自己　自信是成功推销的基础　组成自信的4个元素　自信的
培养和维护　帮助推销员获得自信心的小技巧第5条　军规  克服恐惧，把被拒绝当做一种享受　恐惧
：谋害推销员的毒药　推销，从被拒绝开始　正视客户拒绝，从中学习经验　挺直腰板——推销员克
服恐惧三步走第6条　军规  必须熟悉自己的产品　先熟悉产品后推销　坚持使用自己推销的产品　通
俗易懂地描述产品　用FABE法介绍你的产品第7条　军规  要学会忍耐　忍耐是成功推销的奠基石　不
能硬碰硬，要学会示弱　控制情绪的方法　从忍耐中觅得良机第8条　军规  主动出击　积极的推销员
创造业绩　推销员主动性的培养　主动出击的技巧第9条　军规  时刻保持良好的健康状态　身体健康
是成功销售的保障　保持健康心态，提高推销效率　珍惜健康，创造业绩第10条　军规  第一时间拿出
亲和力　亲和力=竞争力　时刻保持婴儿般的微笑　恰当的谈话方式能增强你的亲和力　遇事镇定，
练就“好脾气”　完善自身，遵循培养亲和力的原则第11条　军规  注意形象，给客户留下好印象　好
形象是推销员的敲门砖　保持好形象要从“头”开始　遵循原则，合理着装　注意脚上的细节第12条
　军规  把客户当做朋友一样对待　推销员的真诚度决定客户的接受度　决不欺骗客户　说话要照顾
客户的感受　记住客户的姓名　经常联系老客户第13条　军规  运用口才，有技巧地与客户沟通　推销
商品，就是用口才与客户沟通　训练口才的方法　巧用口才，盘活推销第14条　军规  做客户的忠实听
众　学会倾听，有助于推销的进行　做客户的标准“听众”　“听”并及时回应着第15条　军规  学习
学习再学习　不断地学习，铸就金牌推销员　学习推销要跟对人　自我学习要实践3％原则　储藏知
识，让你每天都有进步第16条　军规  注意一切细节 　细节影响推销的成败　观察细节，抓住客户需
求　注重细节，获得心理加分　成功的推销，源于细节的积累第17条　军规  及时化解客户的异议　首
先尊重客户异议　异议的类型和来源　处理异议的原则　选择适当的答复时机　处理异议的技巧第18
条　军规  放下面子才能拿“金牌”　金牌推销员不怕“丢面子”　主动认错不会丢面子　为客户留
面子，就是给自己找面子第19条　军规  要做谈判高手　谈判的两大原则　避开对手布置的陷阱　谈判
的策略第20条　军规  善于敦促客户成交　主动要求才能成交　把握成交的时机　促成成交的技巧第21
条　军规  永远向前看　止步不前就等于倒退　锐意进取的推销员才能成功　保持强烈进取心的方法
　永远走在最前面
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章节摘录

　　执著的服务　　乔·吉拉德有一句名言：“我相信推销活动真正的开始在成交之后，而不是之前
。”推销是一个连续的过程，成交既是本次推销活动的结束，又是下次推销活动的开始。推销员在成
交之后继续关心顾客，既能赢得老客户回头，又能吸引新客户加盟，生意越做越大，客户也越来越多
。　　乔·刚都弗是全世界唯一在一年内做成十亿美元生意的人寿保险经纪人。他定居在佛罗里达州
湖地市，是数十家人寿保险公司的代表，手上的客户遍布全美。在保险事业刚起步的时候，他决心要
对每一位客户加以追踪服务，并且一定要坚持不懈，使之成为自己的一个奉行不渝的原则。　　有一
次乔·刚都弗出售了一万美元的人寿保险给一名大学生，同时也卖给了对方一纸终身服务的契约。在
他看来，不论客户是大是小，都会从自己身上获得相同的服务。“我有义务为他们服务一辈子。”他
相信这样做才是区分一名人寿保险经济人与其他经纪人的方法。　　这名学生毕业后搬到了一个遥远
的城市，可是乔·刚都弗并没有断绝与他的关系，仍然与他保持一年至少一次的联系，即使他不再买
保险了。有一次，这名客户参加鸡尾酒会时一位宾客突然抽搐不止，他曾受过心肺机能复生术训练，
于是立即为其急救，挽救了对方的生命。这位差点步上黄泉路的宾客是全美数一数二的大亨，病好后
便请求这位大学生为他工作。数年后，这位大亨计划贷一笔钱来做一项房地产投资，他询问乔的这位
客户：“你知道有谁和大保险公司有联系吗？我要借一些钱。”　　这位客户立即打电话给乔·刚都
弗，那天下午乔·刚都弗便卖给这位大亨两千万美元的保险来承保那笔贷款，这在当时是乔·刚都弗
卖出的最大一笔保险，他也赚取了一笔丰厚的佣金。　　执著的服务能让推销员与众不同，乔·刚都
弗之所以能得到这笔大生意，就在于他没有放弃对任何一个小客户的服务，所以他在这些小客户眼里
’是个值得信赖和尊重的人。推销员不能因为客户小就放弃了对他们的服务，要做到只要是自己的客
户，都应得到最好的服务，保证对小客户的服务品质与大客户一样好。这些小客户日后很可能会变得
十分成功，他们将会带来意想不到的大生意。　　像狼一样盯住潜在客户　　近年来，“狼性文化”
在企业界盛行，对所谓“狼道”的解读书籍相当热销。遵照市场的丛林法则，推销员需要像狼追踪猎
物一样坚持不懈地追踪潜在客户，这无疑是“狼性”的特点之一。　　在美国，有一个推销员盯住了
一个大客户。他多次约访，都被秘书挡在了门外。后来，他通过很多途径了解到那位老板的行程，将
从芝加哥飞往另外一个城市。在掌握了这个老板的班机信息后，他自己也买了一张机票。　　候机时
，他看到了那位老板，表现出意外的样子，很自然地上前搭话，“我是某某某，曾经跟您联系过，给
您发过邮件。”那位老板很诧异，说：“哦，我听秘书提起过，是你啊！”两人随即聊了起来，越聊
越深入。下飞机后，推销员顺理成章地拿下了这个大客户。　　故事里的推销员在确立目标后，就像
狼一样紧紧盯住潜在客户，虽然多次约访都遭到拒绝，但仍然不放弃这个潜在客户，还通过多种途径
掌握对方的一举一动，发现可乘之机就抓住不放，最后终于做成了生意。　　日本经营之神松下幸之
助是一位坚韧不拔的经营者，他还讲过另一个坚韧不拔者的故事。那人是一家大银行的低级职员，为
了承揽松下电器公司的业务，一次又一次地跑去向松下陈述。由于当时日本企业界习惯于一对一，松
下本无转移业务之理，所以第一次回绝了，以后次次如此。可这位职员每半年总要来访一次，一直坚
持了6年。后来，由于情势的转变和实际需要，松下公司决定新增关系银行，生意当然最终由那位职
员得到了。　　⋯⋯
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编辑推荐

　　推销，是现代商业活动的重要组成部分，推销员的业绩在很大程度上决定着公司的效益，金牌推
销员也往往是企业里最炙手可热的人物。　　要想获得推销事业的成功，推销员要能深人理解客户的
需求，针对客户需求找出有效的解决方案，并用完美的行动完成具体工作。　　优秀的推销员必须拥
有如下几种素质：正确的理解推销职业；优秀的推销理念；良好的心理素质；积极向上的心态；自我
学习的习惯；与客户交往的技巧；产品推销技巧。　　《推销真经》用军规式的行为准则来培养推销
员成功的习惯，既可作为推销新人的入门读物，也可作为推销员自我提高的参考读物，是所有怀着金
牌推销员梦想的年轻人都不应错过的指路明灯。
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