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前言

推销之神原一平说：“人人都是推销员。
”的确，我们每个人每天都在通过自己的沟通模式说服别人接受自己的想法。
销售对于每个人来说都是一种本能。
然而，问题是为什么有的人做得很好，有的人却为之头痛？
美国一项调查表明，通常那些超级销售员的业绩是一般销售员业绩的300倍。
在众多企业里，80％的业绩是由20％的销售员创造出来的，而这20％的人并非俊男靓女，也不一定都
能言善辩，唯一相同的就是他们都掌握了迈向成功的方法。
他们的方法不可能完全相同，但却有其共同之处，那就是洞悉客户的心理。
由此可见，成功的推销员一定是一个伟大的心理学家。
心理学是一门和我们生活密切相关的学科，因为人的各种行为都是受心理支配的。
兵法有云：知己知彼，百战不殆。
生活中，如果我们了解了自己的心理，就能从中汲取巨大的精神力量；人际交往中，如果我们洞悉了
别人的心理，就将获得掌控人心的密码，无往而不利；销售活动中，如果我们能了解客户的心理需求
并给予满足，就可能会使看似艰难的销售工作变得容易⋯⋯心理学是打开他人心理之门的一把钥匙，
懂得心理学的人能够在恰当的时候说恰当的话，恰当的时间做恰当的事。
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内容概要

　　《销售中的心理学诡计》以心理学知识为基础，引证了许多心理实验成果，汇集了大量相关的销
售实战案例，从中提炼出了在销售中操纵客户心理的策略。
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书籍目录

第一章 像鱼那样去思考像鱼那样思考才能钓到鱼不要对客户想当然客户最关心的是自己识破老谋深算
的客户的伎俩不要拐弯抹角，有话请直说站在客户的立场思考别让客户觉得你只是为了赚他的钱让客
户感觉花钱是一种享受第二章 客户为什么要和你成交尊重每一位客户真诚，营造吸引客户的“强磁场
”记住客户的名字，他会有受重视感适当地拍拍客户的马屁遵循相互吸引定律，他喜欢的你也喜欢利
用共通心理，不断扩大与客户的共同点用心聆听客户的话语牢记客户在小事情上的喜好见面时间长，
不如见面次数多有效主动请求反感你的客户给予批评第三章 是什么扰乱了客户的心智生意属于会销售
的人巧妙利用怀旧心理重视时尚对客户消费心理的影响精心陈列商品,让客户的购买冲动一触即发不同
家庭成员在购买中扮演的角色少一些单调、多一些创意反复刺激客户的购买兴趣点第四章 销售是心与
心的较量给自己预留谈判空间逐步提出自己的要求，获得对方最大的让步事先向客户渲染“最坏的情
况”销售谈判过程中，不可过早地做出让步在做出让步的时候，要求对方给予回报学会适时地沉默瑕
不掩瑜，大胆暴露自己产品的缺陷用美丽生动的故事打动客户的心高明的销售员会让客户觉得自己赢
了第五章 寻找各类客户心理的突破口抓住来去匆匆型客户的注意力，为客户节省时间对爱慕虚荣型客
户多加赞美用真诚感动脾气暴躁型客户让节约俭朴型客户感觉钱花在了刀刃上用危机感使犹豫不决型
客户快下决心从容对待小心谨慎型客户用幽默对待自命清高型客户开门见山地对付世故老练型客户给
贪小便宜型客户一些小便宜让理智好辩型客户感受优越感吊足沉默羔羊型客户的购买欲望第六章 破译
客户的身体语言密码透过眼睛读懂客户的内心小动作“出卖”客户的大心理注意和客户保持距离模仿
客户能更增添亲密关系那些撒谎者最常做的手势动作从坐姿中窥探客户的内心第七章 成功销售的定律
墨菲定律：重视每一位客户交际氛围定律：小幽默能调节气氛斯通定理：态度决定结果阿尔巴德定理
：你对客户了解多少刺猬定律：与客户保持适当的距离250定律：每一个客户身后都有250个潜在客户
巴莱多定律：80％的订单来自于20％的客户曼狄诺定律：微笑可以为你带来黄金伯内特定律：只有占
领头脑，才会占有市场哈默定律：天下没有做不成的生意，只有不会做生意的人跨栏定律：销售目标
要制定得高一点儿第八章 成功销售的心理效应攀比效应：用同类人做比较，激发客户的攀比心态稀缺
效应：越是稀少的东西，人们越是想得到登门槛效应：销售就是要得寸进尺首因效应：给客户留下美
好的第一印象共生效应：远离市场就远离了赚大钱的机会权威效应：客户往往喜欢跟着“行家”走禁
果效应：你越不想卖，客户越想买凡勃伦效应：感性消费的巨大潜力第九章 就这样让客户无法说“不
”第十章 让客户一步步走进预设的“圈套”第十一章 在谈判中“俘虏”客户第十二章 注重细节，让
对方成为你的长期客户第十三章 客户是永远的主角第十四章 心态赢销售才会赢参考文献
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章节摘录

在上面，如何去满足客户心中真正的需求呢？
举个简单的例子：如果客户肚子饿，你应该让他吃饭而不是让他喝水，因为喝水并不能满足他的需要
，确认他的需要是填饱肚子之后，再去细分他喜欢面食还是米饭，喜欢什么口味，是成辣还是清淡，
一一满足客户的需要才能拥有一个满意的客户。
因此，销售人员要把自己当作客户，站在客户的角度进行思考，进而尽可能满足客户的需求，才能达
成交易。
然而可惜的是，大多数销售人员并不能做到这一点，他们更多的是喜欢站在自己的角度思考问题，而
不是像一个普通客户那样思考问题。
如果你想钓到鱼，就要像鱼那样思考问题。
销售同样如此，你想从客户的口袋里掏钱，就要给客户一个愿意让你掏钱的理由，而这个理由就源自
客户的内心！
只有真正站在客户的角度思考，才能体会到客户的内心，这才是真正的销售高手。
掌握客户的心理不是一件容易的事情，这需要销售人员懂一点心理学。
因此，如果销售人员能掌握一些销售过程中的心理智慧，就不用担心做不到从客户的角度思考了！
不要对客户想当然人逢喜事精神爽。
阿乐作为一个富有经验的医疗设备推销员，正在为他刚刚达成了一桩利润丰厚的买卖而沾沾自喜，他
自豪地咧开嘴笑着，感谢客户的订货。
“你们新的辅助设备怎样装到我们的新医疗器械上？
”客户问道。
阿乐的脸色由晴转阴，惊讶代替了笑容。
“什么器械？
”他问。
“你不知道？
就在上个星期我们刚刚为医院添置了四台新器械。
”阿乐如同泄气的皮球，说话结结巴巴：“哦，看来我们还没来得及谈论这个问题。
我本来以为你们已经有了一个装备完善的新器械。
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编辑推荐

《销售中的心理学诡计》：销售人员最佳心理学读本！
销售其实就是一门人际交往的掌问，销售中的各种问题，都与人的心理有着千丝万缕的联系，一旦掌
握了相关的心理学知识，许多销售中的难题就迎刃而解了。
销售中常用的心理策略的用心理策略赢得客户的心，在销售中如果不想受制于客户，实现自己的目标
，就得学会一些心理操纵术。
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