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前言

有人说过，直销就是一场心理战。
一名顶尖直销员在对待不同的客户时，会使用不同的销售策略。
由于客户的身份不同、职业不同、性格特点不同、收入高低不同等诸多因素都会对客户消费心理产生
影响。
所以，客户的购买需求不同，购买能力也不同，与直销员交流的方式、方法自然更不同。
若想让心态各异的客户们都对你的销售产生兴趣并达成交易，千篇一律的直销方式和战术肯定会到处
碰壁。
因此，想要成为一名成功直销员，首先必须全面地了解客户，抓住客户的心理特征。
本书全面阐述了直销中最常见的多种心理状态，以帮助直销人员了解客户的心理特点与发展变化规律
，从而指导直销员因势利导、有的放矢地去左右客户的心理，更好地达到销售目的。
本书是一本将心理学规律运用在直销领域里的通俗读物，适合所有行业的直销人员阅读。
衷心感谢你对本书的关注，相信本书能对你的直销事业有所帮助。
由于时间有限，加之水平有限，本书不足之处自是难免，诚望读者朋友批评指正。
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内容概要

本书全面阐述了直销中最常见的多种心理状态，以帮助直销人员了解客户的心理特点与发展变化规律
，从而指导他们因势利导、有的放矢地去左右客户的心理，更好地达到销售目的。
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章节摘录

把激情变成习惯不论是哪一种行业，只要想获得成功就必须有工作的激情。
直销行业更是如此。
这是因为激情可以使悲观的人变得积极向上，变得豁达乐观；可以使懒惰的人变得勤奋，变得有朝气
；激情还能够传递，可以感染别人，影响别人，甚至激励别人；激情可以使不认识的人对自己微笑，
可以融化顾客的疑虑、冷漠、拒绝，换取顾客对自己的信任和好感；激情还会像发动机一样推动直销
员勇往直前，直至达到成功的彼岸。
直销员的工作性质，决定了直销员需要整日整年地到处奔波，其遭遇的辛苦和挫折是会很多的，既有
体力上的，也有精神上的。
因此，没有饱满的激情和足够的活力是肯定做不好直销的。
同时，直销员要面对的是大批的顾客，各种各样的顾客，这些顾客都是有血有肉、有丰富感情的，如
果直销员在工作过程中没有足够的激情，不能够用自己的满腔激情去面对顾客，感染顾客，打动顾客
，唤起顾客对自己的信任和好感，而一心只是想着如何出售产品，增加收人，一副我卖你买的样子，
其结果将会适得其反。
中国有句古话说得好：欲取之必先予之。
一个成功的直销员，必须学会用满腔的激情和细心周到的服务对待你的每一位顾客，用你的激情对顾
客说话，用你的激情表达对顾客的敬意，帮助顾客说出他的需要，做他的热心参谋，帮他算账，帮他
决策，让顾客时时体会到你对他的激情，感觉到你不仅仅是在直销产品，想赚他的钱，而是想帮助他
，满足他的需求，提高他的生活质量，为他的健康幸福着想，这样，签约成交才会瓜熟蒂落，顺理成
章。
还有一点需要特别注意，这也是最为核心的问题，就是要把自己的激情变成经常性的习惯。
和顾客打交道的每时每刻都要充满激情，千万不能忽冷忽热，尤其要注意当签约成交后，绝不能一改
前态，温度随之降下来，这是大忌。
先做人再做事是直销员的一个准则，应当自觉遵守。
另外，一次、一人的直销成功后面，很可能就是随之而来的多人、多次的直销成功，“回头客”非常
重要，口碑更重要。
口碑好了，名气出去了，客源才会越来越多，直销事业才会越做越好，越做越大，才能实现自己的人
生目标！
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编辑推荐

《直销心理学全集(最新精华版)》：直销是一门科学，更是一门艺术。
把握消费者的心理与行为的变化规律与趋势，调整自己的经营哲学。
直销就是一场心理战。
直销造就了无数企业和行业的辉煌业绩。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<直销心理学全集>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


