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内容概要

　　本书详细地阐述了在企业营销过程中，舍得的重要性，提出了“世上没有无本的买卖”的观点，
并且针对具体案例，给出了具体实施方法。
是企业领导者与销售人员的指导性书籍。
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作者简介

　　李伟，男，出生于七十年代，哲学、历史学硕士。
曾任教于北京某职业学校、多家知名企业高管、管理咨询师，现为财经自由撰稿人。

管理通俗化与本土化的领军者，长期致力于通俗管理的研究，并多有著作出版。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<舍与得的营销智慧课>>

书籍目录

第一篇　先做朋友，后做生意.
　001.得罪一个顾客，你可能会失去一群购买者
　002.永远不要歧视任何一位顾客
　003.记住对方的名字
　004.不要忽略与顾客一同来的人
　005.做最好的倾听者
　006.开口就谈生意的人，是二流的销售员
　007.不买没关系，可以体验一下
　008.让顾客觉得一无所知，实在是不智之举
　009.见面长，不如常见面
　010.谈论对方最感兴趣的事
　011.先做朋友，再做生意
　012.留住老客户
　013.不耍小聪明
　014.赞扬客户的时一定要真诚
　015.结交有影响力的人
　016.对别人感兴趣
　017.关心他人，会获得意想不到的收获
　018.造访前一定要预约
　019.客户不是购买商品，而是购买销售商品的人
第二篇　营销要懂心理学
　020.深知“言多必失”的道理
　021.不要过分热情，那样会让对方疑虑重重
　022.抱怨并不可怕，漠不关心才危险
　023.有理不在声高
　024.先说缺点，再说优点
　025.准确判断成交的时机，并牢牢地抓住它
　026.顾客越想要的产品，他对价格就越不在意
　027.凸现商品的卖点
　028.人为地制造购买的紧张气氛
　029.判断对方是来买东西，还是随便走走看看
　030.学会示弱
　031.扶强不扶弱
　032.尽量延长顾客的试用时间
　033.强调商品的独特性
　034.打破沉默，避免陷入僵局
　035.满足对方“好为人师”的心理
　036.降低自己，让顾客产生一种优越感
　037.勿过分“谦逊”
　038.警惕对方故意透露的信息
　039.切忌对产品的缺点做过多的解释
　040.“价钱太高了”只是对方的一个借口
　041.人们买的不仅是商品，更是买一种感受
　042.巧妙地引用第三者的话
　043.销售要懂心理学
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　044.不要过早地露出你的底牌
　045.不要以“对不起”作为开场白
　046.白纸黑字的功效
　047.直接说出对方领导人的姓名
　048.千万不要对一群人做销售
　049.退一步是为了更好地进攻
　050.物以稀为贵
　051.利用顾客的从众心理
　052.语言简洁，才能够语惊四座
　053.穿一套好衣服
　054.千万别开中间价
　055.慢慢地增加砝码
　056.思想决定高度
　057.利益是与客户之间的基本纽带
　058.不要告诉对方你时间紧张
　059.七种常见的购买信号
　060.尽可能地使用书面文件
　061.不管你多么在意，都要做出无所谓的姿态
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章节摘录

版权页：得罪一个顾客，你可能会失去一群购买者在销售界里，曾有这样一个不可动摇的法则：因为
每个人平均认识250个人，所以怠慢一个人等于怠慢250个人。
汽车销售大师乔·吉拉德刚进汽车销售行业不久，有一天，他去殡仪馆悼念一位朋友的母亲。
在天主教的殡仪馆里，他拿着分发给他的弥撒卡——上面印有去世人的姓名和相片。
以前他也看过这种卡片，可是从来都没有留心过，那天却对它产生了兴趣，他问那里的主持人：“您
怎么知道要印多少张卡片？
”主持人回答道：“这全凭经验。
开始我们数签名簿上的签名，做了一段时间以后就知道，平均每次来这里祭奠的人数大约是250人。
”不久后，有一位基督教殡仪业主向乔购买了一辆汽车。
成交后，乔问对方每次来参加葬礼的平均人数是多少，得到的回答是：“差不多250人。
”还有一次，乔同夫人一起参加一位朋友的婚礼，婚礼在一个礼堂举行。
当乔向礼堂的工作人员打听每次婚礼平均有多少客人时。
对方告诉他：“新娘方面大概有250人，新郎方面也是如此。
”又是250人！
这250人只是平均数，有的人则会有更多的朋友，远远超过这个数字。
乔·吉拉德把这种现象称作“250法则”，并由此得出结论：在任何情况下，都不要得罪哪怕是一个顾
客。
曾有一个顾客带着现金去一家汽车经销商的商店，准备买一辆新车。
结果那里的销售人员的服务态度实在太差，最后他没有买就走了。
他不仅没买，还告诉了25到50个人他的经历，他的这些朋友又把他的经历告诉了他们的朋友⋯⋯乔·
吉拉德曾说过：“假如说你一个星期接触50个客户的话，其中若有两人对你的态度感到不满，则到了
年末，将会影响大约5000人。
”所以说，你绝不能让顾客怀着不良的印象离去，即使他仅仅只是一个人。
优质的服务能赢得回头客，带来财富；劣质的服务会使顾客流失到你的竞争对手那里去。
你必须牢牢地记住，你目前是在与人做生意。
在做生意的时候，无论对方是故意开玩笑或是你讨厌的人，都不能得罪。
毕竟他们是可能将钱放入你口袋的人。
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媒体关注与评论

舍得者，实无所舍，亦无所得，是谓“舍得”。
　　——（明）袁几凡《了凡四训》
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编辑推荐

《舍与得的营销智慧课》：在销售过程中，你不能说是把眼光盯在利润上，你不能总是“见钱眼开，
利字当先”，那样会吓跑所有的顾客。
在所有的营销技巧中，没有比“有舍才能有得，有得必要有舍”这句话更实用的了。
在历史上每一个成功的营销案例中，你都会有“舍得”的影子。
 1、得罪一个顾客，你可能会失去一群购买者、2、永远不要歧视任何一位顾客、3、开口就谈生意的
人。
是二流的销售员、4、先做朋友，再做生意、5、过分热情会让对方疑虑重重、6、判断对方是来买东西
，还是随便走走看看、7、学会示弱、8、绝不能讲竞争对手的坏话、9、不要随意用专业性很强的术语
、10、对错并不重要.重要的是把东西卖出去、11、永远不要争论、12、坦率承认商品的缺点，但要弱
化其影响、13、不要-心盯在提成上、14、免费给客户一点甜头尝尝、15、更加热情地对待没买东西的
顾客、16、态度要热情.但方法要因人而异、17、控制住自己的情绪、18、多花点儿心思包装自己、19
、主动地把手伸给陌生人、20、见面长，不如常见面。
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