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内容概要

　　本书内容简介：销售是一场心理坥博战，谁能够掌控顾客的心理，谁就能成为销售的王者！
销售员不懂销售心理学，就犹如在茫茫的黑夜里行走，永远只能误打误撞。
而优秀的销售员往往就像一位心理学家，最明白顾客的心声，善于了解顾客的真实想法，懂得运用最
积极有效的心理影响力，让顾客觉得如果不从他这里购买产品就会后悔。
小管是潜移默化的影响，善意的引导，平等的交谈，还是巧妙的敦促，优秀的销售员总是能用自己的
能力和魅力，为顾客搭建一个愉悦和谐的平台，让销售变得顺其自然。

　　但是打开顾客的心门，不是仅靠几句简单的陈述就能够实现的。
顾客的消费心理，需要引导，因为顾客所作出的任何购买行为都是由他的心理来决定的。
这就要求销售员懂得察言、观色、攻心。
只有学会观察，学会换位思考，销售员才能轻易地洞察顾客的心理，赢得顾客的信任，达到销售的目
的。

　　《每天学点销售心理学火全集》从消费者的心理分析、如何抓住消费者的心理需求、销售中的心
理策略、销售员的自我心理修炼等方面深入浅出地对销售心理学作了缜密的逻辑分析和介绍，并汇集
了大量相关的销售实战案例，旨在通过这些案例来揭示现实销售活动中的心理规律，让你能够轻松掌
握并应时顾客的心理变化，赢得顾客的心理认同，提升销售业绩，成为销售高手！
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书籍目录

第一篇 萝卜菜，必有所爱——成功销售从了解客户心理开始
　第一章 客户永远是主角——下足工夫，把握客户心理特征
　　了解顾客购买动机
　　识别顾客具体购买动机
　　消费者的十二种追求
　　影响购买行为的个人因素
　　具体购买行为的影响因素
　　认识客户购买商品的步骤
　　认清谁是客户以及客户的种类
　　你不可不知的四种消费心理
　第二章 要想钓到鱼，先了解鱼想吃什么——掌握客户的消费心理
　　客户比你更好奇
　　公共权威就是迷魂汤
　　顾客很看重精神需要
　　爱占便宜的消费心理
　　满足顾客的心理期望
　　让顾客感觉物超所值
　　没有顾客会愿意舍近求远
　第三章 一流的销售是对客户需求的再创造——让客户埋单要懂购买心理
　　顾客有时需要被引导
　　销售中不妨主动当学生
　　让顾客觉得你是有心人
　　攻心成功才是最大的成功
　　客户需求就是你的卖点
　　莫做对牛弹琴的愚者
　　让客户自己说服自己
　　赞美是不流血的刀子
　　给顾客创造抢购的理由
　　贴上“秒杀”消费者的标签
　　免费最能契合顾客之心
　　顾客希望你像他那样思考
　　别让顾客在情感上不能接受
　　顾客都愿意和诚实的人打交道
第二篇 以锋利之矛攻其心理之盾——对客户心理弱点进行击破
　第一章 销售中的心理学——根据不同的客户制定不同的销售策略
　　从客户的弱点处突破
　　按照顾客的性格进行沟通
　　让客户觉得你是他的朋友
　　学会与不同的人做生意
　　帮摇摆不定的客户决策
　　不给反复无常型客户退路
　　多肯定理性型客户的观点
　　让完美主义型客户更完美
　　缩小犹豫不决型客户的选择范围
　　让迟疑的客户产生紧迫感
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　　充分尊重自我中心型客户
　　照顾好客户的面子
　　适当讥讽爱面子的客户
　　应对难缠客户有方法
　　迂回应对态度不好的顾客
　　在倾听与询问中把握顾客
　　谨慎应对个性稳重的客户
　　感化态度冷淡的客户
　　巧妙应对喋喋不休型客户
　　让无所不知的客户说过瘾
　　善于诱导果断型客户
　　让墨守成规型客户看到实用价值
　　以干练的姿态俘虏外向型客户
　　给内向型客户信赖和可靠感
　　不对随和型客户狂轰滥炸
　　抓住理性消费者的感性软肋
　　客户的忠诚度会写在脸上
　第二章 他山之石，可以攻玉——不可不知的16个心理学效应
　　亲密效应：爱让推销无往不胜
　　首因效应：建立有利的第一印象
　　诚实效应：诚信最具生产力
　　关怀效应：重视每一个客户
　⋯⋯
第三篇 销售是“心”与“心”的较量——催眠术、博弈术应用
第四篇 成交高于一切——成交前后，心理学护航
第五篇 你的嘴巴搭建你的舞台——销售口才中的心理引导术
第六篇 方法总比困难多——销售员成功方法秘诀
第七篇 营销心理这么简单——销售员要懂点实用营销心理学
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章节摘录

版权页：固然，一身清爽地出现在对方面前可以抬高你的身价，还可以强化你的专业形象，但被晒得
喉咙冒烟，被雨淋得像落汤鸡，被风吹乱发型，被泥水弄脏鞋袜，都会使你看起来更像一个正常的人
、一个比较脆弱的人，从而激发对方的同情心。
同情弱者是人类的本能。
那么准时赴约呢？
当然会加强你守信用的形象。
广州《羊城晚报》集团公司旗下的金羊发行有限公司专门负责报刊及书籍发行。
1999年8月23日，广州遇到了当年最大的台风。
当晚，金羊公司服务热线响个不停，一半以上是表扬感谢电话。
“请务必代我感谢投递员，他全身湿透，却为我送来了一份完整无缺的晚报，我太感动了！
”“我现在正拿着金羊送来的干爽的《羊城晚报》，可是楼下的积水已齐腰深啊。
”虽然在这个例子里，送报的投递员只是尽其职责罢了，但正因为他们不怕艰难险阻，努力完成自己
的任务，才打动了那么多人的心。
激发顾客同情心的同时，他们也充分感到了优越感。
任何人都是同情弱者的，相比之下，你离成功就近了很多。
吊足客户的胃口销售心理学一点：推推销员在推销过程中也可以利用客户的这种心理来吊足客户的胃
口，从而达到“姜太公钓鱼——愿者上钩”的效果。
夏末秋初，美国西雅图的一家百货商店积压了一批衬衫。
这一天，老板正在散步，看见一家水果摊前写着“每人限购1000克”，过路的人争相购买。
商店老板由此受到启发，回到店里，让店员在门前的广告牌上写“本店售时尚衬衫，每人限购一件”
，并交代店员，凡购两件以上的，必须让经理批准。
第二天，过路人纷纷进店抢购，上办公室找经理特批超购的大有人在，于是店里积压的衬衫销售一空
。
这个案例的成功，均在于他们成功地运用了客户的逆反与好奇心理你们的产品越多，越急于让我买，
我越不买；你越对产品“遮遮拦拦”，我越好奇，非要弄个清楚明白不可。
推销员在推销过程中也可以利用客户的这种心理来吊足客户的胃口，从而达到“姜太公钓鱼——愿者
上钩”的效果。
日本推销大师原一平说“我要求自己的谈话要适可而止，就像要给病人动手术的外科医生一样，手术
之前打个麻醉针，而我的谈话也是麻醉一下对方，给他留下一个悬念就行了。
”为了有效地利用时间，与准客户谈话的时候，原一平尽量把时间控制在两三分钟内，最多不超过10
分钟。
因为客户的时间有限，原一平每天安排要走访的客户很多，所以必须节省谈话的时间。
谈话时间太长的话，不仅耽误对其他准客户的访问，更糟的是会引起被访者的反感。
“抓住客户的好奇心，吊足客户的胃口”是推销员必须领会的。
激发顾客的购买欲望销售心理学一点通：当顾客觉得购买产品所获得的利益大于付出时，就会产生购
买欲望。
因此，营销中非常重要的一点是要使顾客相信，他想购买的产品正是他所需要的。
研究表明，顾客购买习惯遵循二八法则公式，即在人们的头脑中，感情的分量与理智的分量分别占80
％和20％。
很多时候，顾客的购买行为往往会由于一时的感情冲动而影响到原来的购买计划。
因此，行销人员要善于把顾客的注意力转换成购买力。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<每天学点销售心理学大全集>>

编辑推荐

《每天学点销售心理学大全集(超值白金版)》内容更全面 案例更经典 方法更实用 讲解更透彻。
销售就是一场心理战，是心与心的较量心理战的双方是顾客与销售员，销售员要想提高业绩，就必须
成为这场心理战的赢家。
每天学点销售心理学，增强心理技巧，使顾客变拒绝为顺从：实现心理制胜，让销售员变平庸为卓越
。
销售是一场心理博弈战，谁能够掌握顾客的心理，谁就能成为销售的赢家。
每天学点销售心理学，帮你敲开顾客的心门了解顾客的需求，寻找顾客的心理突破点、使顾客变拒绝
为接受，让销售员变平庸为卓越世界权威销售培训师博恩·崔西曾明确指出，销售的成功与销售员对
人心的把握有着密不可分的联系。
在销售的过程中，恰当的心理策略能够帮助销售员取得成功。
销售员不仅要洞察顾客的心理，了解顾客的愿望，还要掌握灵活的心理应对方式，以达到销售的目的
。
为什么顾客会对你的产品产生兴趣，并最终作出购买的决定？
在这个过程中，顾客的内心是怎么想的7为什么顾客会相信你这位陌生人，接纳你的建议？
为什么顾客会被你说服，改变了自己先前的看法，进而作出有益于你的决定？
为什么你的顾客会变成别人的顾客，这其中顾客会有一个怎样的心理变化过程？
这些问题都是销售中要解决的心理问题，因为顾客所作出的任何购买行为都是由他的心理来决定的。
如果你可以洞察并影响顾客心理的话，就可以引领顾客的行为朝你期望的方向前进，进而最终实现自
己的销售目的。
《每天学点销售心理学大全集》对销售中诸多常见难题进行一一解惑，以帮助你了解顾客的心理特点
与发展变化规律，从而指导你因势利导、有的放矢地去左右顾客的心理，让你能够轻松应对并掌握顾
客的心理变化，以心攻心，让你进入一个“知己知彼、百战百胜”的销售境界，改善你的人际关系，
提升你的销售业绩，让你立刻跻身销售精英阶层。
金牌销售员不是只会单方面向顾客推销产品，而是站在顾客的立场帮助顾客购买产品。
他的言行举止都向顾客传达着这样一种信息：他是在为顾客谋利益，而不是一心想要掏空顾客的钱包
。
要达到这种境界，一味埋头推销是不行的，还应该认真揣摩顾客的心理。
了解了顾客的喜好和需求，就能够引导顾客的情绪、化解顾客的抵触，从而判断顾客的真实想法，愉
快地达成交易！
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