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内容概要

适当地运用推销技巧，并不是虚伪矫情的行为，这是现代社会的竞争使然，旧式的推销技巧已经过时
，新一代的业绩创造者必须要有新的理念与新的技巧。
才能在快速发展的市场中占有一席之地，因此学习各种不同的推销技巧与方法，将有助于自己推销业
绩的提高。
那么在你推销的道路上，怎样才能让自己变得更加优秀呢？
本书通过生动的语言和事例，向你讲述了成功推销的行之有效的种种方法。
这些方法是交错混合而又相互重叠的，你不能忽视任何一种要素。
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一、推销员的心理领悟　　是想要，还是一定要　没有热情就没有销售　先卖自己，再卖产品　自信
将产生更大的自信　永远主动地出击　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”二、透视顾客的消费心理　人人渴求被人所重视　小人物也有大自尊　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　一俊遮百丑
　赚客户情感的钱　让顾客自己说服自己　调动客户的“参与心理”　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、推销是一场心理较量
　向顾客“买”东西　区别“想要”与“需要”　不是卖，而是使其买　要先买，然后再卖　视所有
人都是百万客户　爱顾客就是爱自己　为客户省钱才能赚钱　巧诈不如拙诚　小处不妨忍让　喜怒不
形于色　对待客户的抱怨四、必胜的心理引导　把大决定变成小决定　扮演不情愿的卖主　恰当地使
用“证人”　抓住说了算的人　让他们单独待一会儿　制造一个假想的共同敌人　“围魏救赵”的杀
价手法　以柔克刚的巧功夫　用激将法帮他下决定　换个角度，柳暗花明　人人都有好奇心　旧的不
去，新的不来　先示范，再说服　当顾客吹毛求疵时　见好就要收　订购单也是说服的工具　该愚钝
时就愚钝　应付突变的急智　拉大旗做虎皮　煮熟的鸭子别飞了　永远不以拒绝为答案　最后还有一
招　“胜对胜”，而不是“零和”　难就难在沟通五、推销的关键是沟通　让你的表达更具魅力　把
话说得入耳动听　当心“祸从口出”　控制顾客的情绪　听是工夫，说是本领　有耐心，才会有效率
　询问——与客户的互动　突破客户的拒绝　沉默中有话，手势中有语言六、面对面的推销　打动人
心的第一印象　用微笑去面对陌生环境　先做朋友，后做生意　结交新客户自来熟　不打无准备之仗
　漂亮的开场白　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　用
环境制造心理压力　不要被不是理由的理由所迷惑　成交是下次推销的开始七、洞察各类顾客的心理
弱点　因人而异，量体裁衣　对待精明型的人　对待执著型的人　对待独断专行的人　对待外向型性
格的人　对待随和的人　对待分析型的人　对待沉默寡言的人　对待喜欢炫耀的人　对待学者型的人
　对待演员型的人　关注年轻人的购买力　走老人的路线　在小孩身上动点脑筋　巧讨主妇欢心　对
待令人讨厌型的人
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