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内容概要

　　有这么一个事实：世界上80％的富翁曾经是推销员。
推销员作为一种职业，既能充分发挥个人能力，又能充分实现个人价值。
然而，如何在推销工作中掌握真正的技巧，成为真正优秀的推销员，却是长久困惑广大推销员的问题
。

　　究竟是什么原因造成了两者之间的巨大差异呢？
显然不是天资，关键在于技巧！
你要和成千上万的、形形色色的客户打交道，还要应对瞬息万变的市场的变化。
如果没有扎实的基本功，没有娴熟的推销技巧和高明的推销手腕，就很难在复杂的市场上取得成功。

　　本书由崔希希编著，正是为那些准备从事推销工作或已经从事推销工作的人们量身打造的推销宝
典，《我是推销王(世界上最神奇的60个推销定律)》收集了在推销领域中广泛应用的60条定律，涵盖
了个人成功和推销过程的各个方面。
借助这些定律，你可以了解纷繁复杂的商业行为背后的真相，可以了解推销工作的种种技巧，并不断
修正自己的行为，少走弯路，从而使你成为所在行业的推销高手。
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书籍目录

第1章 热忱法则
——热爱自己推动自己成功
内心热烈，成功就不会太远
充满热情，永不懈怠
第2章 小铁锤法则
——不积跬步，无以至千里
千锤凿开大顽石
每天进步1％，有一天你会丰收
第3章 微笑法则
——面带三分笑，生意跑不了
微笑在推销中的神奇作用
微笑，让客户无法抗拒
第4章 询问法则
——投石问路，反客为主
推销中询问好处多
在正确的时间提出正确的问题
向客户提问的技巧
第5章 倾听法则
——上帝为何给我们一张嘴两只耳朵
推销中倾听有时比说话更重要
雄辩是银，倾听是金
用倾听赢得客户
第6章 幽默法则
——幽默是最好的促销方式
幽默的好处
幽默是最好的促销方式
幽默要幽得恰到好处
第7章 人脉法则
——人脉决定你的钱脉
人脉是销售的无形资产
搭建成功的人际关系网
第8章 知己知彼法则
——知己知彼，百战不殆
推销不能打没有准备的仗
尽可能多地了解客户
第9章 中心开花法则
——寻找关键人物推销事半功倍
寻找中心人物
注重成交的决策者
第10章 不完美法则
——自曝缺点，不能尽挑好的说
把产品说得天花乱坠是推销大忌
只提供部分 消息，甚至是坏消息
巧妙将商品弱点化为有益的卖点
第11章 避免拒绝法则
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——让客户无法说NO的秘诀
客户为什么拒绝成交
将客户的拒绝变为接受
第12章 应对借口法则
——堵住顾客的嘴巴，打开顾客的钱袋
价钱太贵
冷静应对客户的借口
第13章 6+1缔结法则
——牵着客户的鼻子走
给顾客“火上浇油”
让客户点头说“是”
第14章 选一法则
——除了选择成交，没有别的选择
推销从提问开始
让客户从选择产品到选择成交
第15章 激将法则
——客户不买账就刺激他一下
讨好客户不如刺激客户
激发客户的好奇心
刺激客户购买的心理战术
第16章 和谐法则
——商业气息太浓生意会越淡
淡化商业色彩
用拉家常的方式进行推销预热
第17章 首因效应
——好形象是推销的通行证
第一印象决定推销成败
塑造得体的仪表
整理外表的9个原则
第18章 皮革马利翁效应
——让顾客自我感觉良好
与顾客共舞
时时刻刻让客户感觉自己很重要
利用顾客的虚荣心理
第19章 高帽效应
——这样说话最讨客户喜欢
人人渴望赞美
赞美客户要讲究点技巧
推销中一些常用的赞美语言
第20章 羊群效应
——主动出击，四处搜索潜在客户
搜寻潜在顾客
认清准客户的特征
寻找准客户的5个方法
第21章 自夸效应
——卖商品不如卖效果
卖商品不如卖效果
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介绍商品时突出卖点
充分调动客户的想象力
展示商品别犯低级错误
第22章 过度理由效应
——准确按动客户心中的热键
让顾客在心底接受产品
如何发现客户的心动钮
要让客户动心，就要向客户提供好消息
第23章 投射效应
——多多体谅你的客户
与顾客同步
换位思考，为客户着想
为客户寻找理由和借口
第24章 心理暗示效应
——无声的举止产生神奇的效果
心理暗示的力量
推销中肢体语言的悄悄运用
第25章 登门槛效应
——先得寸再进尺
推销要循序渐进
成交要中迈过顾客的7道门槛
迅猛攻势只会适得其反
先得寸再进尺，往往能实现目标
第26章 刺猬效应
——给顾客留点余地，给自己留点退路
与顾客“亲密有问”
留有余地容易诱导顾客主动成交
第27章 蝴蝶效应
——一点疏忽让所有努力归于零
推销不能有疏忽
推销于细节 中见成败
细节 成就伟大的推销员
第28章 印刻效应
——培育顾客忠诚度，留住顾客的心
留住回头客
运用各种方法维系老客户
创造永远的客户
第29章 不值得定律
——推销是份美好的职业
选择你终身喜爱的职业
以阳光心态面对销售工作
对销售这份职业充满荣誉感
第30章 金斧头定律
——具备良好的职业道德意识
神奇的金斧头
正直自律，远离诱惑
第31章 墨菲定律
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——有好的开始，更要有好的结果
空军上尉墨菲的玩笑
勤奋，惟有勤奋
第32章 帕金森定律
——推销中的每一分钟都无比珍贵
时不我待
合理高效地管理时间
学习乔·吉拉德利用时间的方法
第33章 哈默定律
——没有蹩脚的买卖，只有蹩脚的买卖人
抓住商机
将毫不起眼的石子变成金子
销售没有惟一的圣经
第34章 口才定律
——如何说客户才会听
推销全凭一张嘴
让顾客产生反感的9种推销话
说话不要伤害客户的自尊心
说话要时刻注意顾客的表情
第35章 250定律
——每一位客户身后都站着250位新客户
顾客得罪不得
和客户建立友谊
第36章 梅菲定律
——没有不重要的客户，只有不重要的想法
无心插柳柳成荫
重视销售中遇见的每个人
不能以貌取人
第37章 自我选择定律
——引导客户自己作出购买决定
让客户自己说服自己购买
掌握说服客户的技巧
第38章 诱饵定律
——放下饵子让鱼儿上钩
巧妙地设置购买诱饵
语言诱饵与视觉诱饵
第39章 二八定律
——推销要懂得适时选择及时放弃
推销中的“二八”现象
每天拜访10个客户
第40章 关怀原则
——用你的真情打动客户的心
关心每一个客户
用关怀的观念引导客户
关心赢得终身的客户
第41章 精通产品原则
——给客户一个购买的理由
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精通产品是做好销售的保证
第42章 产品至上原则
——有过硬的产品才有过硬的业务
销售要拿产品说话，靠质量取胜
宣传产品的品牌影响力
第43章 好处原则
——让客户感到有好处可得
顾客最关心的是产品的好处
利益接近法：给客户一点实惠
第44章 双赢原则
——蛋糕在分享中越做越大
利益双赢
销售不是一锤子买卖
从长远利益做推销
第45章 反馈原则
——真正的销售从售后开始
成交不是结束
成交之后才是销售的开始
最好的销售就是服务
加强你的售后服务
第46章 接近圈理论
——拓展人脉圈，拓展生意圈
第三者接的法
做好熟人间的生意
第47章 马斯洛需求理论
——对症下药，药到病除
了解顾客需求
逐步提升重点发掘客户的需求
第48章 欲擒故纵策略
——吊足顾客的胃口
吊足顾客的胃口
以静制动，变被动为主动
第49章 第三者策略
——找个第三者为你说话
通过第三者介绍加强与客户的亲密度
借助第三者影响力的方法
第50章 失败与成功悖论
——推销是从拒绝开始的
失败的下一站是成功
坦然面对客户的拒绝
只有机会，没有放弃
第51章 等待与创造悖论
——解决矛盾更要制造矛盾
引导顾客的思路
让客户在自相矛盾中无话可说
第52章 钟表启示
——凡事预则立，不预则废
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将规划放在心里
目标是成功的导航仪
制定销售目标
第53章 过桥启示
——每天自省5分钟
推销员要经常加强心理修养
剖析自己的优缺点
第54章 自信与他信逻辑
——信心是推销员的胜利法宝
没有自信，何来“他信”
只有自信才能完成销售
建立自信心的方法
第55章 老农的烦恼
——只有行动才有机会
今日事今日毕
想成功就要行动
第56章 礼仪准则
——礼待天下客，礼招天下财
礼仪是推销员的推荐信
销售员应注意的基本礼仪
学会客户拜访
第57章 IRA原理
——记住每一位客户的姓名和相貌
训练好记性
把眼光放在哪儿
第58章 猎犬计划
——让客户帮你找客户
寻求顾客的帮助
如何让客户介绍更多的客户给你
第59章 麦穗哲理
——察言观色捕捉客户的成交信号
果断成交
捕捉客户的成交信号
第60章 麦吉尔定理
——到什么山砍什么柴
判定顾客类型
抓住性格就能抓住订单
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编辑推荐

　　这本《我是推销王：世界上最神奇的60个推销定律》每一位推销员朋友都需要随身携带这本书，
它会在你需要的时候给予你鼓励和帮助，在你迷途的时候给予你正确的指引，帮助你征服一个个客户
，签下一张张订单，使你成为出类拔萃的金牌推销员。
在推销事业上大显神通，开拓辉煌的职业生涯。
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