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前言

非常高兴在机缘之下能够较早看到王挺的《久赢真经》并能为之写序。
这本书与其说是一本教人提高销售能力的书，倒不如说是一张指导职业销售走向成功之巅的地图。
推销之神原一平说：“人人都是推销员。
”的确，我们每个人每天都在通过自己的沟通模式说服别人接受自己的想法。
销售对于每个人来说都是一种本能，问题是为什么有的人做得很好，有的人却为之头痛？
今天提升销售能力的培训比比皆是，然而还是有大批大批的人在销售大道上“阵亡”，同时我们发现
其中有的人的确很勤奋，有的人也非常聪明，可是他们依然会在这个道路上放弃或迷失。
难道我们有时的确在被某些认知误导吗？
著名的催眠大师马修史维说过“心灵扳机”的论断，客户的“心灵扳机”是什么？
我们如何才能启动客户的“心灵扳机”？
是客户真的不在乎我们说的话、做的事，还是我们的确没有找到正确的方式和方向呢？
需要说明的是，销售本身就是一个沟通的过程，你发出什么信息，就会得到什么信息，重点是你发出
的信息可能不同于你所认为的发出的信息，因为只有客户接受到的才是真正有效的。
那么我们到底如何才能保障我们能给予客户真正有效的能影响客户的信息呢？
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内容概要

本书从一个职业销售人员在销售实战中必定会提出和思考的九个问题着手，从心理学的角度进行分析
，由浅入深对销售心理和销售方式作了缜密的逻辑分析和介绍，在其中结合诸多行之有效的营销案例
和小故事，一一剖析、各个击破，让那些你曾经深感头痛的问题和迷惑在谈笑间灰飞烟灭。
    告诉你一个最实效的销售心理学，帮助你巧妙利用心理学的技巧使得销售成交。
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作者简介

王挺，砖头派培训师，管理培训专家。
曾任职瑞基集团、震旦集团以及世界500强企业3M公司等高级管理职位，深入了解企业的销售及运营
特点。
拥有持续10年的实战经验以及销售心理学研究，建立培训界领先的ESL体验式情境学习模式以及361企
业教练系统，使得培训从理念、方法、工具等
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章节摘录

插图：第一章 久赢真经第一重：千万别做那条狗狗的习得性无助“习得性无助”是美国心理学家塞利
格曼1967年在研究动物时提出的，他用狗做了一项经典实验，起初把狗关在笼子里，只要蜂音器一响
，就给狗以难受的电击，狗关在笼子里逃避不了电击。
多次实验后，蜂音器一响，在电击之前，塞利格曼把笼门打开，此时狗不但不逃，反而是不等电击出
现就先倒地呻吟和颤抖。
本来可以主动逃避却绝望地等待痛苦的来临，这就是“习得性无助”。
随后的很多实验也证明了这种习得性无助在人身上也会发生。
CarolDweck做过相关的实验观察习得性无助是如何影响学校学生的。
她把四年级的学生按照他们的解释风格分为“无助学生”与“优势定向学生”。
先向他们呈现已解决的问题，再呈现未解决的问题。
“无助学生”一旦失败，就退却了；而“优势定向学生”尽管失败了仍保持积极活力——他们卷起袖
子干得更欢。
分析其中的原因，她发现问题的关键是学生是否认为失败与能力或努力相关。
习得性无助学生认为失败是永久的，是能力的问题而不是没有努力。
“习得性无助”反映了人们对困境与机会的漠视，它会使人们因为过去的无助经历而失去了分析当前
的困境和寻求解决之道的愿望与动机，因此，它的恶果在于这种歪曲的认知会使想象中的无助变为现
实中的失败，反过来又强化了这种歪曲的认知。
我们有的业务员打电话总是被拒绝，拒绝多了，一看到电话就怕，后来我们就发现有的业务人员开始
抱怨：“我不做业务了，我要做就做行政。
”、“哎呀，我不做业务了，我要做人事。
”、“我不做业务了，我做操作工都比做业务好！
”⋯⋯这表明，他已经有习得性无助了。
所以我们要分析怎么样面对习得性无助，看清自己。
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后记

对于生意的定义，我一直这样认为：所谓生意，就是“生生不息的情谊”。
如同我把我的电话销售课程的名称定位为“空中情缘”一样，我想我还是希望无论小业务还是大生意
，无论小公司还是大品牌，都要认认真真地从做人开始，从培养“厚道”开始，否则终将昙花一现。
对于写这本书我还有一个潜在的愿望，那就是希望所有从事业务的人都要保持一颗快乐的心，只有快
乐才能发挥潜力，也只有快乐才能明白工作的价值和意义。
生命无常，关注当下。
生意何尝不是，刻意的急功近利换取的无非是一场貌似风花雪月的悲剧。
如果说这本书关注的是心理学层面的销售素养的提升，那么在所有的内容中我最为推荐的就是第九重
：无商不尖，一个或许不需要太多技巧的成功秘诀——清清白白做人，踏踏实实做事。
一个在人格和道德上被别人尊重的人，销售真的就是轻而易举了，因为所有的客户都是出于内心的选
择，除了对商品还有对人的一种信赖。
因为一直从事销售职业，所以在接受许多训练的同时也一直身体力行地实践着销售工作。
在工作中，我发现一些“奇怪”的现象，有些业务人员一直很努力但就是没有成绩，有些业务人员试
图关心客户但就是没有办法得到客户的认同，还有的业务人员做了很多年，业绩总不能突破⋯⋯除此
以外，我还发现有些业务员有过非常辉煌的过去，但是之后就销声匿迹了，以上种种，使得我尝试写
作本书来帮助那么多有潜力但是没有人指导的销售人员，正是这个原因促使我开始走上专业培训的道
路。
在研究中我发现所有的销售培训以及业务人员自己最关注的除了产品知识就是销售技巧，但是很多技
巧很棒的人却并非是真正业绩好的人。
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编辑推荐

《久赢真经:销售心理学》：销售的博弈，攻心为上。
作为一名销售，你是否有过这样的经历？
迟迟不能签单，客户心理抗拒，业绩不能突破⋯⋯《久赢真经:销售心理学》被认为是最实效的销售心
理学，针对销售人员在实战中遇到的各种问题，从心理学的角度分析，告诉销售人员如何巧妙利用心
理学的技巧促成销售成交。
让你快速掌握：销售成功的秘密，快速具备超强竞争力，掌握成为销售人才的必备知识和技巧，变被
动为主动，变销售为救火，打造卓越销售人员。
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