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前言

说到销售，我们的脑海中或许会浮现出这样一幅情景：    一位身着西装、脚蹬皮鞋、打着领带、手提
公文包的年轻人，正滔滔不绝地向客户介绍产品。
他的口齿非常伶俐，语速时快时慢，语调抑扬顿挫；他的表情非常丰富，举止得体又富有激情⋯⋯    
说到销售，我们的脑海或许还会浮现出另一幅情景：    顾客走进服装店，售货员微笑着问好，然后询
问顾客想买什么衣服。
客户说随便看看，售货员却跟在顾客后面，不停地给顾客介绍⋯⋯    实际上。
销售情景有很多种，我们根本无法逐一列举。
但不可否认的是，这些不同的情景有一个共同的特点——销售员要说话。
而且从我们的经历和经验来看。
大多数销售员往往只依靠“嘴巴”来销售产品。
一直以来，很多人认为如果一个人口才不好，就根本不适合做销售。
果真是这样吗？
先让我们来看一个故事：    传说鬼谷子有两个徒弟，大徒弟叫庞涓，小徒弟叫孙膑。
    一天，鬼谷子让他们做一个游戏，说：“看你们谁能把我从这个房间弄出去。
”    庞涓先来，只见他使出浑身解数，用了诸如拉、扯、拽、推等各种手段，还苦口婆心地请老师出
去，可是鬼谷子依然不出去。
后来，庞涓居然点了一把火，去烧鬼谷子，鬼谷子被赶得满屋子跑，两个人都累得满头大汗。
结果还是没把鬼谷子弄出房间。
    最后庞涓只好放弃。
让孙膑来。
孙膑说：“师傅，我没办法把你弄出这个房间，但如果你能走出房间。
我有办法把你弄进来。
”听了这话。
庞涓在一旁暗自高兴，心想：我没办法做到的事情，你孙膑也没办法做到。
    听了孙膑的话，鬼谷子走出了房间。
这时孙膑说：。
师傅。
我已经把你弄出房间了。
”    或许有些人听过这个故事，不过这个故事中暗含的深意。
并不是每个人都能体会到的。
在这个故事里，鬼谷子让徒弟把自己弄出屋子，实际上是考验徒弟们的说服能力。
庞涓用了强迫、哀求、威胁等方法，但没有说服鬼谷子，因为他不懂得针对鬼谷子的心理去说服；孙
膑利用鬼谷子的好奇心，轻轻松松就说服鬼谷子走出房间。
由此可见。
只有针对他人的心理。
才能有效地说服他人。
    其实。
销售就是一项考验说服能力的工作。
这就是为什么很多销售人员都练就了伶牙俐齿的功夫。
但说服能力不仅仅局限于用嘴，更要用心——了解客户的心理，有针对性地说服。
因此，可以毫不夸张地说，销售用嘴更要用心，销售用嘴不如用心。
一句话，了解客户的心理，有针对性地向客户推销产品比毫无目的、滔滔不绝地向客户介绍产品更重
要，也更容易获得成交。
    本书按照销售进程来设置章节内容，全书紧密围绕“用心”二字，结合心理学相关知识来展开，旨
在告诉读者如何才能透过种种现象了解客户心理，并利用相关心理学知识来对客户施加有效的影响。
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从而顺利赢得订单，提升业绩。
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内容概要

　　销售是一项考验说服能力的工作。
但说服能力不仅仅局限于嘴，更要用心。
只有销售人员不断深入了解消费者的心理，有针对性地推销产品，进行有效说服，才能在与消费者的
博弈中游刃有余，从而赢得属于自己的那份业绩。

本书紧密围绕“用心”二字，结合心理学相关知识来展开，旨在告诉读者如何才能透过种种现象了解
消费者心理，并运用心理学知识施加有效影响，从而赢得订单、提升业绩。
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第一章　精心筛选，找到最能带来业绩的目标客户
1．手表定律：不仅要有美好的愿望，还要有明确的目标　　
2．二八法则：客户也分三六九等，无须一视同仁　　
3．酒与污水定律：及时放弃那些不利于实现目标的客户　　
4．羊群效应：找准潜在客户里的“领军人物”　　
5．安泰效应：善于利用周围的资源来寻找目标客户　　
6．踢猫效应：选对目标，避开情绪糟糕的客户　　
第二章　客户的心思你来猜，挖掘客户的真实需求
1．保持同理心：站在客户的立场，了解客户的需求　　
2．察言观色：从细微处着手，分析客户心理　　
3．社会背景效应：分析客户背景，洞察客户需求　　
4．善于倾听：你不用心听，客户自然不愿敞开说　　
5．贴标签效应：根据客户个性，了解购买习惯　　
6．南风效应：制造舒适感觉，让客户甘愿说出想法　　
7．皮格马利翁效应：用你的期盼激发客户的需求　　
8．摩西奶奶效应：你不去挖掘，就不知道客户有需求　　
第三章　事前精心准备，先把自己成功推销出去
1．自我暗示：信心是行动的最强劲动力　　
2．首因效应：打造一个讨人喜欢的自我　　
3．晕轮效应：利用关键一点，影响客户对你的整体认知　　
4．细节效应：用细节赢得客户的信任　　
5．马太效应：让自己变得好上加好　　
6．开场白效应：用别开生面的开场白吸引客户　　
7．饱含激情：用你的激情去感染客户　　
8．共情心理：设身处地为客户着想，激发客户对你的认同　　
第四章　迅速响应客户需要，拉近与客户的心理距离
1．重复法则：坚定有力地对客户的需求进行总结　　
2．缓冲效应：面对客户不良情绪，调整沟通方式　　
3．喜好效应：摸清客户喜好，对症开方给药　　
4．刺猬法则：与客户保持适当的距离　　
5．逆向思维：激发客户的好奇心，钓出客户需求　　
6．安慰剂效应：给客户最想要的关心　　
7．多看效应：用心制造与目标客户接触的机会　　
第五章　介绍产品要用心，客户才能被打动
1．超限效应：说得多不如说得妙　　
2．空白效应：留出空白，让客户去体会　　
3．对比效应：针对对手弱点突出自身优点　　
4．稀缺效应：让你的产品变成“紧俏货”　　
5．主观意识效应：尊重事实，客观地评价你的同行　　
6．两面提示效应：正视产品缺陷，隐藏不如公开　　
7．调动兴趣：激发客户购买欲望　　
第六章　巧妙地与客户展开周旋，让你的语言更有说服力
1．黑暗效应：选择利于客户放下戒备的环境　　
2．鸟笼效应：充分铺垫会令你事半功倍　　
3．登门槛效应：用小要求设下实现目标的大圈套　　
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4．承诺一致原则：想办法让客户做出对你有利的承诺　　
5．留面子效应：先提大要求，再提小要求　　
6．阿伦森效应：给予客户的实惠要逐渐增加　　
第七章　灵活处理各种问题，让事实来替你说话
1．消费心理预期效应：你卖的不是产品，而是解决问题的方案　　
2．蝴蝶效应：客户的小问题也是大问题　　
3．控制情绪：面对客户的抱怨，要冷静处理　　
4．互惠原则：照顾客户就是照顾生意　　
5．先支持反对意见：消除客户的顾虑，再让他们接受你的建议　　
6．挖掘心理动机：以柔克刚，让最挑剔的客户也满意　　
7．满足自尊：不要争执，用让步赢得客户的认同　　
第八章　了解购买障碍，有效消除客户内在疑虑
1．正确使用暗示：让客户不忍心拒绝你　　
2．累积定律：客户经济有压力，不妨让他分期付款　　
3．角色效应：有体验才会有需求，给客户试用的机会　　
4．参与效应：制造互动，让客户参与进来　　
5．同体效应：向客户表明你是“自己人”　　
6．从众心理：大家觉得好，才是真的好　　
7．权威效应：利用“权威”提高销售成功率　　
第九章　踢好临门一脚，帮助客户下订单
1．读懂身体语言：捕捉客户的购买信号　　
2．布里丹毛驴效应：关键时刻该断则断　　
3．鳄鱼法则：必要时舍弃一些小利益　　
4．认同心理效应：化解价格分歧，促使客户成交　　
5．给出承诺：让客户放心，促成客户签单　　
6．坚信定律：强调合作愿景，坚定客户信心　　
7．规避损失：让客户明白不成交就会利益受损　　
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章节摘录

版权页：   为什么这位年轻的推销员能说服曹老板购买他的产品呢？
你可能说他很客气，邀请曹老板喝酒；你也可以说他善于发现曹老板的兴趣，知道曹老板爱喝酒，故
意请他喝酒。
这些或许都是其中的原因，但还有一个很关键的原因，那就是谈生意的地点，在酒吧这种昏暗的环境
中谈生意与在其他地方谈生意效果是有差别的。
 心理学词典。
 心理学研究发现，在光线比较暗的场所交往时，由于彼此看不清对方的表情，很容易让彼此减少戒备
心理而产生安全感。
在这种情况下，交往双方彼此容易产生亲近感，交流起来也比较轻松自然，这种心理现象就是“黑暗
效应”。
 心理学家研究发现，在正常情况下，人们会根据对方和外界的环境来决定说多少掏心窝的话。
酒吧中的气氛促使了“黑暗效应”的发生，从而使推销员和曹老板双方产生亲近感，消除了彼此之间
的陌生感，谈成生意也相对比较容易。
 其实，在酒吧、KTV、练歌厅等地，一个人往往容易更好地赢得别人的信任。
这一点在追求异性的时候表现得最明显。
看下面这个趣味故事： 趣味故事 有个男子对一个女子一见钟情，但每次约会，他们谈得都不太投机
。
一天晚上，男子约女子去一家光线较暗的酒吧，结果，他们谈得非常融洽。
从此以后，男子经常约女子去酒吧。
一段时间后，他们确定了恋爱关系，最终走进了婚姻殿堂。
 同样的道理，在销售过程中，销售人员也可以充分利用环境，制造有利于沟通的氛围。
除了光线较暗的环境有利于更好地推销产品之外，还有下面几种环境也比较有利于推销： （1）选择
客户有压力的环境。
 在有些环境中，客户说“不”会面临很大的压力。
在这种环境中推销产品，客户很难拒绝，对销售员非常有利。
比如，当着客户员工的面，向客户推销保险，让客户给员工们买保险。
如果客户拒绝，你可以说：“你的员工对你那么忠心耿耿，你难道不考虑他们的身体健康和保障吗？
”在这种环境中，客户如果公然拒绝推销员，那么意味着会受到一种道德谴责，也会大大降低自己在
员工心目中的形象。
因此，客户迫于无形的压力，不得不向推销员妥协。
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编辑推荐

《销售用心不用嘴》编辑推荐：几乎每个销售人员都有一副好口才。
但是，为什么有的人能成为销售团队中的骨灰级人物，而有的人仍“菜鸟”依旧呢？
因为他们没有读懂消费者的“心”。
销售的本质就是说服——针对消费者心理的说服。
抓住了消费者的心理也就抓住了你的订单。
《销售用心不用嘴》教给你如何读懂消费者的心。
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