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内容概要

成功来自一次又一次的尝试；推销是“买”而不是“卖”；永远不以拒 绝为答案；让你的表达更有魅
力；用最简单的字与人沟通；有耐心，才会有 效率；首先要引起客户的兴趣；顾问式营销——现代观
念；使服务无限延伸 ；为了明天的生意而广交朋友。
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书籍目录

一、推销员的必备素质永远比第一名还要努力没有热情就没有销售推销，首先是推销你自己自信将产
生更大的自信永远主动地行动无法生存胆怯者成功来自一次又一次的尝试坚持到“临门一脚”难就难
于沟通打动人心的第一印象充满人情味的微笑二、透视客户的消费心理永远使顾客感觉重要恭维他真
正在乎的事情人们最关心他自己真诚地对别人发生兴趣站在对方的立场上把他的需要卖给他说三分，
听七分仿佛是他自己在做决定利用“怕买不到”的心理你不卖他偏要——逆反心理占便宜的心理人皆
有之人人都有“从众心理”三、说服客户的超级手段一切都是为了说服“连续肯定”的法则“二选其
一”的法则“假定成交”的法则“魔力句式”的法则“意向引导”的法则“金额细分”的法则“眼见
为实”的法则“设置疑问”的法则“对症下药”的法则“破旧立新”的法则“真心诚意”的法则区别
“想要”与“需要”要先买，然后再卖推销是“买”而不是“卖”四、必胜的推销技巧看碟下菜量体
裁衣针对不同类型客户的应对策略如何降服精明客户不同年龄段的不同特点沉默中有话，手势中有语
言视所有人都是百万客户诚实具有惊人的魔力恰当地使用“证人”抓住说得算的人制造一个假想的共
同敌人“困魏救赵”的杀价手法用激将法帮他下决定永远不以拒绝为答案见好就要收订购单也是说服
的工具煮熟的鸭子别飞了退货时，应比卖货时更客气对待客户的抱怨五、说服——赢得成功的核心让
你的表达更有魅力把话说得入耳动听用最简单的字与人沟通与其多说，不如多听控制顾客的情绪有耐
心，才会有效率询问——与客户的互动突破客户的拒绝当心“祸出口出”电话是你的推销员用声音征
服客户功夫在于知识六、面对面的推销直接的拜访漂亮的开场白首先要引起客户的兴趣用环境制造心
理压力用热情取得信任诚恳地接待来访客户主角永远是买方上门推销的技巧别在细节上摔跟头把握恰
当的推销时机不要被不是理由的理由所迷惑成交是下次推销的开始七、朋友就是网络为了明天的生意
而广交朋友辛勤地编织一张大网每天交三个朋友想客户所想，急客户所急记住名字与面孔顾问式销售
——现代观念把流失的顾客再“买”回来抛弃九等客户产品如衣服渠道如手足八、以服务换忠诚销售
真正始于售后“人生来就是为上帝服务的”留住顾客就能产生价值关注服务中的细节使服务无限延伸
“100+1”和“100一1”都等于零嫌货人才是买货人
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章节摘录

书摘在美国，有一个卖汽车的推销员总是在他们公司销售成绩排名第一，有人问他：“你为什么总是
第一名?”他回答说：“因为我每个月都设法比第二名多卖一台车子。
”这么简单的一个方法，这样简单的一句回答告诉了我们一个简单的成功道理——永远比第一名还要
更努力。
    1964年的一天，刚刚从海军学院毕业的吉米·卡特遇到了当时的海军上将里·科弗将军。
将军让他随便说几件自认为比较得意的事情。
于是，踌躇满志的吉米·卡特得意洋洋地谈起自己在海军学院毕业时的成绩：“在全校820名毕业生中
，我名列第58名。
”他满以为将军听了会夸奖他，孰料，里·科弗将军不但没有，反而问道：“你为什么不是第一名?你
尽自己最大努力了吗?”这句话使吉米·卡特惊愕不已，答不上话来，但他却牢牢记住了将军这句话，
并将它作为座右铭，时时激励和告诫自己要不断进取，永不自满和松懈，尽最大努力做好每一件事。
最后，他以自己坚韧不拔的毅力和永远进取的精神登上了权力顶峰，他成了美国第39任总统。
卸任后，吉米·卡特在撰写自己的传记时，便将这句话作为标题《你尽最大努力了吗?》P3
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编辑推荐

推销是一个创造财富精英的职业，是一个激发潜能展现自我的职业。
本书为铸造推销高手而写，为改变普通人的命运而作，是每个推销员有效而实用的必备读本。
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