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前言

做销售其实就是推销自己，也是销售人员与客户之间的心理博弈。
    作为销售人员，谁都想卖出去更多的商品，因为这样不仅意味着可以拿到高额的提成，而且还可能
有晋升的大好机会。
但是，同样是销售人员，同样的产品，有的人每天推销出很多产品，而有的人可能一天连一件也没有
推销出去。
    这与销售人员是否把握住了顾客的心理有着极其重要的关系。
    因为顾客的类型很多，按照年龄可以分为儿童、青年、中年、老年：按照性别可以分为男顾客、女
顾客；按照知识层次，又可以分为农民、知识分子等，而且每个顾客的性格又不同，所以，这就使把
握每个顾客的心理具有一定的难度。
但是，顾客有一条原则是不会变化的，那就是想买到物美价廉的商品。
只要销售人员把握住这一点，进行销售就不难了。
    那么，如何才能把握庞大的消费人群的心理呢？
其实，说难也很简单。
消费者也是人，只要我们善于观察，学会换位思考，就能够很轻易地获知他们真正的购买需求。
还要用自己的真诚感动顾客，让他明白你不是为了钱，而是真正为他着想的人。
记住，不要将顾客看作是消费者，而要将顾客看作是亲人，看作是朋友，这样才可以促成交易。
    当然，市场每时每刻都在变化，人的心理也是每时每刻都在变化，要抓住动态的市场和顾客购买心
理，就要练就一双火目艮金睛。
既要学会聆听，也要学会说，而且要说就说到顾客的心坎上。
还要学会从顾客的身体语言上来判断，他是不是真正的顾客。
当顾客拒绝了，我们必须要清楚顾客为什么拒绝，是顾客真的不需要？
还是压价的一种方式？
如果拒绝口有什么办法可以挽回？
当一次挫折降临时，是否有下次向顾客张口推销的勇气？
    本书从销售人员的自身问题出发，先后讲了如何把握顾客的心理需求、怎么投其所好；顾客不仅有
购物的需求，还需要人性化的服务；如何了解顾客的消费弱点，抓住软肋，有利于推销；如何让顾客
心甘情愿地掏钱⋯⋯
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内容概要

常言说：知己知彼，百战不殆。
做销售，最重要的是能正确把握你的客户的心理。
什么样的产品适合什么样的客户，什么样的客户需要你提供什么样的服务，什么样的方法是客户认可
的，促成销售成交的因素有哪些，如何与客户建立信任关系，如何激发客户的购买欲望等。
如果你完全掌握．了客户的心理，那么你就能成为顶尖的销售高手。
《销售心理学的奥秘》适合销售人员阅读，无论你是销售新人，还是资深销售，只要你认真阅读此书
，就可管窥成功销售的奥秘，实现自我价值的飞跃。
《销售心理学的奥秘》由刘星编著。
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章节摘录

版权页：   第一章心态决定业绩 激情永在，成功永在 在人生的岁月长河中，可能我们会经历太多的风
风雨雨，而其中的滋，味也只有经历者才会有深刻的体会。
在追梦的道路上，我们会经历一次又一次的考验和磨难。
在这样的现实面前，我们会选择什么样的心态来面对自己的生活呢？
是沉沦颓废、退缩放弃？
或者勇往直前，充满激情地继续前进？
不同的人会有不同的选择。
 工作在人的一生中占着很重的分量，它是人们追求梦想、实现自身价值的一种方式，因此，对待工作
应该是充满激情的，并要坚持到底，争取获得骄人的业绩，而不是浅尝辄止，半途而废。
对销售员来说，既然选择了销售工作，就应该认真对待，争取做出好的成绩。
有激情才会有活为不要在颓废中浪费青春，也不要在抱怨中消耗生命，点燃起自己的激情，让工作成
就自己的精彩吧！
 曾经有一位心理学家说：“让自己充满激情吧！
激情有助于你克服恐惧，有助于你事业成功，赚到更多的钱，享受更健康、更富裕、更快乐的生活。
以充满激情的状态生活30天，结果将会使人意想不到，它将使你沉闷的生活变得活跃起来。
”同样的道理，推销员应该让自己充满激情，激情会使你更轻松、更愉快、更幸福地工作。
当你遭受顾客的多次拒绝后，你就甘心就此放弃吗？
当别人通过努力取得不错的业绩时，你就甘愿认输吗？
你的回答不应该是“我不行”，而应该是“我不要”，不要放弃，不要认输，而是充满自信和激情地
去奋起直追，相信自己是最棒的、最好的，并用实际行动证明自己的实力。
 人本身就好比一个气球，而激情就像是给气球里面充的氢气，激情越多，人的精神就会越饱满，就会
飞上天空。
没有激情的话，人就是一个干瘪的气球，毫无生气。
激情是一种激发人们奋斗活力的激素，是一种心理反应，__对人们是否能够全身心地投入工作有着很
大影响。
 一位心理学家为了研究人们对于同一个工作在心理表现上的个体差异，来到一个建筑工地上，对现场
忙碌的敲石工人进行了采访。
 心理学家遇到第一位工人，他很客气地问他：“请问您在做什么？
” 工人正对自己的工作充满了抱怨，于是没好气地回答心理学家说：“难道你没看到吗？
我正在用这把重得要命的铁锤，费力地敲击着这些又臭又硬的石头，震得我的手都麻了，真不是人干
的工作，我真是太倒霉了！
” 心理学家又找到第二位工人，问道：“请问您在做什么？
” 第二位工人的话语中体现出无奈的情绪，他说：“哎，我干这样的粗活，也是没办法的事情，为了
每天50美元的薪水，为了养家糊口，我不得不拼命地敲石头，生活所迫啊！
” 一会儿，心理学家又碰到了第三位工人，他又问了同样的问题：“请问您在做什么？
”
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