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前言

“成功的推销员一定是一个伟大的心理学家。
”这是销售行业的一句名言。
实际上，每个销售人员从一开始找到客户直到完成交易，他所需要的不仅仅是细致的安排和周密的计
划，更需要和客户进行心理上的交战，所以从这个角度来看，销售人员必须要了解客户的心理，才能
更好地完成自己的销售工作。
    同样，我们在生活当中也都知道这样的一个事实：你要想钓到鱼，其中最重要的东西就是鱼饵了。
因为，不同种类的鱼对于鱼饵的喜好也不同。
由此，你就必须得站在鱼儿的立场上去思考它们喜欢吃什么。
    同理，作为一名销售人员，你要想“钓”到你的客户，就要站在客户的角度思考问题，弄清楚客户
的心里到底在思考些什么，这样你才能更好地提升你的业绩。
    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。
在众多的企业里，80％的业绩是由20％的销售员创造出来的，而这20％的人也并非俊男靓女，也并不
一定都能言善辩，唯一相同的就是他们都拥有迈向成功的方法，尽管他们那些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，在销售过程中，你不要觉得研究客户的心理是在浪费你的时间，其实研究他们购买的流
程、动机和原因，比那些费尽口舌却不讨好的推销方法要有效得多。
因此，作为一名销售人员，你只有掌握了客户的心理，才能在迅速变化的市场中占有一席之地。
    但是，在实际销售当中，很多销售人员却都忽略了销售心理这一重要问题。
所有的销售人员都应该知道，销售工作是面对人的，可以说顾客就是市场。
因此，销售人员在销售过程中应知道客户是如何想的，这比什么都重要。
    本书是一本结合销售实践和最新心理学研究成果的实用工具书，对销售人员在销售的过程中的不同
阶段，消费者的不同心理以及销售人员应该怎么去面对客户等方面都作了详细的介绍，相信会对销售
人员的工作有着很强的指导作用。
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内容概要

程志鹏编著的《就是要说服你(9个让客户乖乖听话的心理学诡计)》教你掌握客户的性格类型、洞察客
户的心理需求、突破客户的心理防线、解除客户的心理包袱、赢得客户的心理认同。
按照《就是要说服你(9个让客户乖乖听话的心理学诡计)》说的做，你的所有努力就都会有回报，让你
在不经意间升级成为销售高手。
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作者简介

程志鹏，心理学硕士，人际沟通专家。
曾任职于国内数家知名企业，在人际沟通、销售公关等方面，具有丰富的实战经验。
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第三章  知己知彼，百战不殆，掌握客户的消费心理
  1．知己知彼，百战不殆
  2．客户认为自己本来就是上帝
  3．客户都喜欢“跟风”
  4．人人都想享有VIP待遇
  5．客户认为推销的人都是骗子
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  2．如何锁定目标
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  4．让客户感觉非买不可
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  6．安全感是客户的第一购买需求
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  10．把握客户需求的三个妙招
第五章  心理暗示，让客户从犹豫走向成交
  1．给客户戴顶高帽
  2．惯性思维引导客户与你成交
  3．让客户从想象到交易
  4．吸引客户的注意力
  5．让顾客购买一次后就欲罢不能
  6．利用客户的好奇心理激起客户购买的欲望
  7．以退为进也是一种销售策略
  8．引着客户的思路走
  9．步步为营，获得成交的机会
  10．“虚张声势”能极大地调动顾客的购买欲
  11．有些顾客需要故意冷淡对待
  12．要使客户成为你的终身客户
第六章  被客户喜欢有技巧，在心理上操控你的客户
  1．亲和力让你贴近客户
  2．推销中的首因效应
  3．快乐心理带来快乐销售
  4．用开场白效应抓住客户的心
  5．标新立异满足客户心理
  6．他山之石可以攻玉
  7．投其所好是最有效的销售手段
  8．用微笑拉近与客户之间的距离
  9．销售中要善于聆听
第七章  销售中的心理定律，客户真正需要的不只是产品
  1．客户的性格特征
  2．二八定律，客户都渴望被关怀
  3．拉近与客户之间的距离
  4．奥纳西斯定律，时间就是金钱
  5．奥美定律，服务顾客至上，追求利润次之
  6．跨栏定律，坦然接受生活的挑战
  7．哈默定律，只要有人在的地方，就能做生意
  8．伯内特定律，要占有客户的头脑
  9．二选一定律：主导客户思维的最佳定律
  10．250定律，把自己当作商品来推销
  11．斯通定律，拒绝也是享受
第八章  洞悉人性规律，每个客户都有自己的软肋
  1．奉承是对付爱慕虚荣型客户的武器
  2．让节约型客户感觉自己的钱都花在了刀刃上
  3．用干脆利落的作风来打动干练型客户
  4．用危机感使犹豫不决的客户快下决心
  5．时间观念强的客户惜时如金
  6．对待专制型客户要镇定白若
  7．用真情感动情感型客户
  8．幽默地赞美独特型客户
第九章  不拘小节，无以成事，注重细节才能促成交
  1．从细节处寻找销售的突破点
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  2．永远让客户先挂电话
  3．找到潜在客户的共同点
  4．用专业术语来“迷惑”客户的心
  5．抓住客户渴望做朋友的心理
  6．赢得拜访客户的最佳时机
  7．推销产品的同时连带推销自己
  8．眼睛是泄露客户内心秘密的窗口  
  9．头部动作看出客户成交的态度
  10．客户双手透出的秘密
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章节摘录

版权页：7.做客户的顾问专家顾问式销售就是要求销售员站在消费者的立场上，销售的不是一种产品
，而是一种解决方案。
在销售过程中，销售员要成为能令消费者信赖的专家和顾问，能够解决消费者的个性化问题。
“客户到底喜欢什么样的销售员？
”这是困扰每一位销售员的问题，同时也是每一位销售员追求的目标。
在传统的销售思维中，所有人一致认为客户喜欢那种诚实的销售员，不是把自己的产品吹得天花乱坠
，而是实事求是地介绍自己的产品。
但是这样的销售员就一定是受人欢迎的吗？
一位营销总监去电子卖场，刚进门就被一个年轻的销售员拦住，推销他们的产品。
这位总监对产品毫无兴趣，倒是反过来问道：“你是做什么的？
”只见那个销售员愣了半晌，说道：“促销员。
”总监微微笑了笑，随后严厉地说道：“你应该说自己是产品顾问，既然你是做销售的，就要对自己
有信心，就要熟知产品的信息、功能，这样不自信，是做不好销售的。
”是的，现在的客户更喜欢顾问式的销售员，与之对话也像是有个整体的专业顾问在身边。
“如果家里光线不是很好的话，还是选择浅一点的地板颜色更好，而且也更容易搭配家具。
”“房子所在楼层高，光线好，您应该使用哑光产品。
”“您的户型有两个卫生间，大卫生间可似选择简洁、大方、不花哨的瓷片，小卫生间可以选择个性
化图案温馨的瓷片⋯⋯”这种谈话方式，才是顾问式销售要求的。
销售员销售的不是一种产品，而是一种解决方案。
在销售过程中，销售员要成为能令消费者信赖的专家和顾问，能解决消费者的个性化问题。
如果是家具销售员，这种顾问式的销售员就会上门帮顾客测量、设计家具摆放的方案，在购买时，也
会给予消费者非常实用的建议。
所以这种顾问式的销售，要求销售员真正地理解客户需求，帮助客户解决他目前生活中遇到的一些问
题和未来生活规划。
成为顾问式的销售员，给客户的感觉是你很专业，那么相对于那些一问三不知的销售员来说，这种销
售员更受客户欢迎。
同时，顾问式销售还能为顾客提出解决问题的方案，这样客户也容易依赖你。
此外，还能提升产品附加价值。
顾问式的销售方式，讲求与消费者的互动及进行深度的情感沟通，与交易式、推销式形成了差异化的
竞争优势，这种方式更容易吸引和打动消费者，提升品牌的附加价值，更容易形成品牌忠诚度。
一家公司销售刚刚面世的传真机，虽然产品很有优势，但始终不能打开市场。
因为传真机价位很高，大约在五六万元人民币，而市场份额相对较小。
针对这种销售不畅的情况，该公司请一家咨询公司的产品专家来帮助考虑如何将传真机推向一个新的
领域，打开市场。
产品专家遁过研究传真机的一些特性，发现传真机有3个非常重要的特性，这3个特性是当时市场上所
有通信工具和手段都无法替代解决的速递式、跨距离以及可以传送数据和文字。
产品专家根据传真机的3个特性到市场上去找必须使用这3个特性的客户以及必须用这3个特性来解决工
作中难题的客户。
很快发现了目标客户，这就是一家石油公司。
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编辑推荐

《就是要说服你:9个让客户乖乖听话的心理学诡计》简单、有效、做得到。
职场中，谁能够在有限的时间里，用最有效的方式，高质量地说服对方，谁就能获得成功。
探秘内心，掌握技巧；读懂客户，提升业绩销售是一场心理博弈战！
学会利用心理战术，操控客户，化解销售难题，激发客户潜在的购买欲，让其主动购买，就能成为销
售的王者。
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