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《不销而销:绝对成交的终极密码》提示销售人员如何根据客户能接受的心理特点，帮
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助销售人员掌握和练习影响客户购买的技巧——怎样让客户接受自己、怎样把握客户的
真实想法、怎样影响客户做出购买决定。书中重点介绍了SPIN营销理念和方法，有助
于营销人员提高成交业绩，提高客户服务满意度，维护企业品牌和口碑，树立企业的良
好形象，实现和获取更大利润。
《不销而销:绝对成交的终极密码》可供处于激烈市场竞争的资深销售人员参考借鉴。

作者介绍: 

不销有利：顾问式营销让你拿下难搞客户

不销有理：不推销照样能把营销做到第一

不销有术：掌握SPIN让“顾问”替你销售

不销有道：瞄准6大营销方法做销售高手

不销而销：渡过7个阶段事事、时时成交

针对大额产品，以客户顾问为出发点，利用SPIN引导客户解决问题为导向的，分析客
户内部采购的流程来建立信任的销售模式。

【江晓兴】

个人经历：

ICIS隐形冠军落地系统总顾问，CMC资深国际管理顾问，现任某外资国际咨询集团高级
合伙人，近十年企业管理、咨询、顾问、培训辅导经验，兼任多家外资、合资及民营集
团董事，其开创的HMC（人-市-现金流）顾问辅导模式和ICIS隐形冠军落地系统成功辅
导了近百家中小企业，被企业老板誉为“中小企业的首席顾问”。

主要著作：

《给大忙人看的100个管理法则》、《做最得力的中层》等

公益研习会：

《不销而销研习会》
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