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内容概要

　一言之辩重于九鼎之宝，三寸之舌强于百万之师。
本书从“魔鬼”的心理特点写起，分析“魔鬼”们强大的自信后面的心理特征，让您从中学会在职场
中怎样拥有魔鬼的自信，像“魔鬼”那样轻松取胜。
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作者简介

　　国际注册咨询师（CMC）　 国际职业培训师　 华东内训网高级特聘讲师　 上海德明管理顾问有
限公司高级顾问师　
中小企业协会高级顾问　 《成本压缩?工厂淘金》核心讲师团成员　 拥有15年企业管理及教育培训的
工作实践经验　
人力资源改善专家，多家企业集团人力资源高级顾问　 擅长领域： 人力资源 成本管控 培训管理 沟通
力 领导力 职业素养等
精品课程：《职业化引擎》《TTT内部培训师培训》《精细化成本管控六大推手》《有效沟通与100%
执行》《有效激活企业培训体系》《职业化心态与高绩效团队密训营》《成本压缩?工厂淘金》《解码
培训体系五度空间》
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书籍目录

第一章：看透魔鬼的心理特性
　 天生不知道畏惧
　 魔鬼从来不会害羞
　 存在就是为了取胜
　 从来不会被打倒
　 善于发现突破口
　 一鼓作气，乘胜追击
　 魔鬼不会和你客气
　 永远不知疲倦
　 时刻研究对手的弱点
　 见缝插针的敏感
　 相信只有我才可以
　 不需要同情和怜悯
第二章：强化魔鬼的语言训练
　 平缓的语速
　 高超的发问
　 积极的聆听
　 自信的陈述
　 巧妙的回答
　 恰到好处的赞美
　 无障碍的沟通
　 与客户“套关系”
　 营销口才综合训练
第三章：掌握魔鬼的交流技巧
　 魔鬼说话的风格
　 魔鬼说话的“分寸”
　 随机应变要坚决
　 赞美是魔鬼的利器
　 幽默让销售有乐趣
　 看魔鬼的临门一脚
　 米开朗基罗的营销理念
　 毕加索的营销怪招
　 萨克斯说服美国总统
第四章：模仿魔鬼的情景掌控
　 先设计好战场
　 开场即掌握主动
　 做好“进攻”与“防守”
　 遇到阻力先稳住
　 不要被对方吓倒
　 化解情绪冲突
　 拒绝客户的艺术
　 指正客户的诀窍
　 绝招留住顾客
第五章：练就魔鬼的沟通艺术
　 释疑是谈判中最重要的一环
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　 令人心烦意乱的环境更利于谈判
　 让对方疲惫不堪，动摇他的判断力
　 巧用休会策略解决问题
　 场外沟通打破谈判僵局
　 巧妙利用最后时限，迫使对方就范
第六章：拥有魔鬼般肢体语言
　眼神具有杀伤力
　在握手中增进友谊
　体的手势让你魅力十足
　生动表情更能打动人
　优雅的姿势价值万金
　用肩部动作及叉腰表达自我
第七章：铸造魔鬼的成交攻略
　 一针见血直接成交
　 如法炮制假定成交
　 从众心理排队成交
　 先使用、后付款小狗成交法
　 消除心理障碍保证成交法
　 作出让步的优惠成交法
　 提供若干方案选择成交法
　 贝尔　拉第埃攻心卖飞机
　 乔　吉拉德的热情与真诚
　 老农买车重在优质服务
第八章：像魔鬼那样轻松取胜
　 钻到顾客的心里
　 快速捕捉购买信号
　 掌握灵活的促销方法
　 不让对手犹豫
　 在快乐中成交
　 让对方心悦诚服
　 使对手畏惧胆寒
　 使顾客感激不尽
　 赢得客户尊
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章节摘录

　　或许见人就给名片，会给人留下笑柄，然而乔·吉拉德认为那些举动显得很愚蠢的人，正是那些
成功和有钱的人。
乔·吉拉德一直认为，推销的要点是：不是推销产品，而是推销自己。
“如果你给别人名片时想，这是很愚蠢很尴尬的事，那怎么能给出去呢？
”去餐厅吃饭，他给的小费每次都比别人多一点点，同时主动放上两张名片。
因为小费比别人的多，所以人家肯定要看看这个人是做什么的，分享他成功的喜悦。
他甚至不放过看体育比赛的机会来推广自己。
他的绝妙之处在于，在人们欢呼的时候把名片雪片般撒出去。
于是大家欢呼：那是乔·吉拉德——已经没有人注意那个明星了。
　　正是乔·吉拉德满天飞的名片给人们留下了他的味道、他的痕迹，让人们在不断地谈论他，想认
识他，根据名片来买他的东西。
一个销售之神就这么诞生了。
　　另外，乔·吉拉德还认为倾听和微笑的力量也相当伟大。
“倾听，你倾听得越长久，对方就会越接近你。
据我观察，有些推销员喋喋不休。
上帝为何给我们两个耳朵一张嘴？
我想，意思就是让我们多听少说！
”　　乔·吉拉德说推销当中推销员的表情也相当重要：它可以拒人千里，也可以使陌生人立即成为
朋友。
笑可以增加你的面值，不会笑的人是做不好营销的。
他说：“当你笑时，整个世界都在笑。
一脸苦相没有人愿意理睬你。
”乔·吉拉德对自己富有感染力并为他带来财富的笑容的解释是：皱眉需要9块肌肉，而微笑，不仅
用嘴、用眼睛，还要用手臂、用整个身体。
　　倾听和微笑是拉近人与人之间距离的两大武器，乔·吉拉德希望世界上60亿人都能够找到这两大
武器。
　　对自己职业的热爱是乔·吉拉德成功的起点。
他认为无论是做什么职业世界上都会有一部分讨厌你和你的职业的人存在，那是别人的问题。
“就算你是扫大街的，如果你喜欢，关别人什么事？
”　　乔·吉拉德认为作为推销员最可怕的事情就是神情沮丧，如果是这种状态，别说是推销产品了
，恐怕没有人敢接近他。
　　有很多推销员觉得自己的职业不光彩，当别人问其职业的时候很是难为情。
当别人问起乔·吉拉德的职业时，他总是大声地回答，对方听到答案后往往会不屑一顾：你是卖汽车
的？
但乔·吉拉德并不理会：我就是一个销售员，我热爱我做的工作。
　　美国前第一夫人埃莉诺·罗斯福曾经说过：“没有得到你的同意，任何人也无法让你感到自惭形
秽。
”乔·吉拉德认为在推销这一行尤其如此，如果你把自己看得低人一等，那么你在别人眼里也就真的
低人一等。
乔·吉拉德认为在一个职业上待下去，任何一份工作都能够通向健康、通向财富。
所有的工作都会有问题，如果频频跳槽，情况会变得更糟。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　一言之辩重于九鼎之宝，三寸之舌强于百万之师。
　　沟通，是人类最重要的交流方式，有人的地方，就有沟通。
　　在生活中，如果你不懂沟通，你被排挤在生活圈子之外；在职场中如果你不懂沟通，你将是企业
最不受欢迎的员工；在销售中如果你不懂沟通，就不可能说服客户接受并购买你的产品。
　　练就魔鬼沟通术，你将在职场中从容自若、无往不利！
　　心理特征、语言训练、交流技巧、情景掌控、沟通艺术、肢体语言、成交攻略、轻松取胜。
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