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前言

客户为什么会购买？
这个问题的答案可能五花八门。
但无论什么答案，都可以归到一点：在购买某种产品或服务前的一刹那，客户想的就是要拥有它！
正是这种欲望促使客户下定决心购买。
优秀销售，应该是能把握住客户欲望的高手。
他们利用客户的各种欲望和心理，为客户带去更好的产品或服务，从而更受客户的青睐。
所以我们在销售产品的时候，要学会把卖产品的想法转变成向客户“销售欲望”。
就是要从产品出发，把核心欲望传递给客户，接着再重新回到产品，从而使销售工作达到事半功倍的
效率。
一个好的销售应当善于去发现客户的潜在欲望，并将其与自己的产品联系起来，从而促成购买行动。
而如果更上一层，一个大师级的销售则不仅能够发现客户的潜在欲望，甚至还能够发掘欲望，让客户
对产品产生某种必需的欲望。
客户有需要，但为什么不买？
这要归因于客户的各种心理。
当客户回避我们，这是因为客户具有戒备心理，这是每个人都会有的；当客户不愿意改变现状，致使
销售行为无法完成，这是因为客户的安全心理，他们害怕改变后情况会更加糟糕；当客户对我们提出
异议，是因为客户有避害心理，他们害怕买到的产品并不是很好；那些总是不满意的客户，则是因为
他们具有趋利心理，他们总是想要发掘更大的利益，占更大的便宜。
然而，即使我们突破了上面几道心理防线，还会有客户的完美心理在前面等着。
而这一切都是让我们感到销售工作无比艰难的原因。
但这一切是不是就是无法克服与改变的呢？
当然不是。
好的销售往往都是心理大师，他们能够在销售过程中恰当地运用心理规律，挖掘客户的潜在欲望，甚
至激发客户产生新的欲望。
客户的戒备心理——猎奇欲望来消除。
客户的安全心理——稀有欲望来引导。
客户的避害心理——价值欲望来解除。
客户的趋利心理——核心欲望来抓住。
客户的完美心理——“请耐心阅读本书。
”我们与其说是在销售产品，不如说是靠挖掘和激发客户的欲望来促使客户对产品产生需求——用产
品满足自身欲望，从而更主动作出购买产品的决定。
人人都有欲望，只要恰到好处地把握住它，就会发现，我们可以将任何产品，卖给任何人：因为产品
有限而欲望却无限。
“卖产品不如卖欲望”，这是本书提出的一个颠覆性的销售法则！
当我们切实地理解本书的要义，就会发现，在销售路上，我们能走得更远！
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内容概要

　　如今的客户越来越挑剔，成交也越来越难。
要想在销售业绩上有所突破，需要改变之前以产品为中心的销售模式。
本书提出“卖产品不如卖欲望”的理念，针对客户购买过程中的戒备心理、安全心理、避害心理、趋
利心理、完美心理等5种不同心理，从“卖欲望”这一独特的切入点，阐述了如何攻破客户的心理防
线，顺利成交。
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章节摘录

版权页：在新型销售模式中我们总是强调要根据客户的潜藏欲望来推介产品，和客户产生交流，尽量
了解客户，进而介绍自己的产品。
就客户的潜在欲望来说，拥有最具核心价值的产品，购买到最物有所值的东西，是每个人都期望的。
抓住这一点，销售员就会有更多的信心进行接下来的介绍。
优秀的销售员会站在客户的角度去判断，客户是否需要自己的产品，并且帮助客户将产品的这种作用
最大化，也就是强调产品的核心价值，以及对客户个人核心价值的提升作用。
法则2：关注客户的核心需要新型的销售模式更倾向于感性销售。
销售员首先需取得客户信任，才能进一步促成与客户的销售关系。
想要拉近与客户之间的关系，销售员就应当从各个方面去了解自己的客户。
关注客户的核心欲望，了解客户的核心需要，是一个优秀的销售员让客户信任自己的先决条件。
客户信服销售员能够切实为自己谋取利益，他们认为销售员了解自己，也就了解自己的所需，所提出
的方案就是切实可行的。
任何一个人都很难摆脱已有的生活和习惯，销售员应当能够理解客户开始是没有安全感的。
当销售员要说服客户去改变以往的做法，促成购买行为，那么就要从根本上让客户感受到产品的核心
价值，让客户感觉到——什么是值？
这就是值！
他所做出的购买行为也是匹配其身份，彰显提升其自身核心价值的。
法则3：提升自身的核心价值如何让客户更信任自己，这对每一个销售员来说都是一个相当重要的课
题。
而在这个课题当中最重要的部分是一个销售员如何提高自身的核心价值。
当一个销售员懂得每天每时每刻对自己说“你是最棒的”，对自己进行自我鼓励，那么他的自我价值
就在提升，他在潜意识中为此付出努力。
同样，就一个产品的品牌来说也是如此。
一个产品也有其核心价值，这份核心价值在于凸显自己与其他产品的不同。
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编辑推荐

《别卖产品,卖欲望》编辑推荐：客户的戒备心理——猎奇欲望来消除、客户的安全心理——稀有欲望
来引导、客户的避害心理——价值欲望来解除、客户的趋利心理——核心欲望来抓住、客户的完美心
理——占有欲望求征服。
顶尖销售都是心理大师，他们对客户的心理了如指掌他们不是单纯的产品销售者，而是客户欲望的“
催化剂”通过激发客户的欲望，他们创造了一个又一个销售奇迹。
客户为什么购买？
一切由心理决定！
销售就是一场心理战，只有激活客户的欲望，才能成功抓住客户的心，让客户心甘情愿地掏钱！
畅销书《卖什么也别卖东西》姊妹篇，教你真正管用的销售攻心术。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<别卖产品,卖欲望>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 9


