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内容概要

认清客户心理，用不同的推销方式推销，会使你的业绩提高得更快。
那么在你推销的道路上，怎样才能看懂客户的心理呢？
《每天学一点销售心理学》正是为所有期待掌握客户心理、引导客户消费的推销人员而作，并通过生
动的语言和例子，讲述了行之有效的推销方法，尤其适用于需要和客户面对面沟通的销售人员，相信
此书能够为你带来意想不到的成功。

《每天学一点销售心理学》的作者是墨墨。
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章节摘录

　　说完这些话，高木金次先生脸上立刻展现出一股独特的微笑，这股微笑纯真无比，立刻征服了原
一平，也让原一平瞬间领悟到了某些东西。
　　从那以后，原一平开始了微笑的训练，并成为了一个脸上时刻都带着微笑的推销员。
　　原一平说：“微笑的意义甚大，如果你对客户皱眉头，那么客户给你的将是更深的眉头；如果你
给客户一个微笑，客户给你的将是丰厚的回报。
”　　在一次大型的汽艇展示活动中，很多客户都在参观汽艇模型，而原一平是这次展会中的一个推
销员。
在这场展会中有一位异国的石油富翁对一艘大船表现出了很大的兴趣，他对那艘船的推销员说：。
‘‘这艘船多少钱”，那位推销员面对着这个很有实力的客户，面无表情地告知了其价格，富翁虽然
对这艘船很感兴趣，但是看着推销员“平静”的脸，他悻悻地走开了。
　　富翁继续走，当走到下一艘展示船的面前时，对面的推销员脸上挂着灿烂的微笑向他打招呼，推
销员脸上一直保持的微笑使得富翁顿时轻松了许多，于是他再次问了一句：“这艘船多少钱？
”　　“2000万，”推销员仍然带着阳光般的微笑告知了客户船的价格并说道：“请您先参观一下这
艘船”。
就这么简单，推销员先用微笑打动了客户，然后再推销自己的产品。
　　石油富翁满意地参观了船之后签下了一张订购单，并且很开心地对推销员说他很喜欢别人时刻微
笑的样子，因为别人向他微笑就表示他被人们所喜欢，而他本身很乐意人们喜欢他，在这次展示的人
里，只有该推销员让他找到了他被喜欢的感觉，因此，明天他会拿着支票过来。
　　第二天，富翁遵守约定带着支票过来，推销员的推销取得了成功。
　　这位用微笑打动客户，把自己成功推销出去，然后又成功推销出产品的人就是原一平。
那次推销，原一平获得了很大的利润，而先前那位没有微笑的推销员却什么也没有得到。
 　　经过数年的积累，原一平总结出了这样一个经验，那就是你的客户需要微笑，客户希望看到推销
员是积极的，拥有自信的，只有这样，客户心情才能放松，客户的放松了心情，销购双方的距离才能
拉近，此后客户才会与推销员进一步交谈，合作才能成为有可能的事情。
　　每个人都有虚荣心，包括正在购买产品的客户。
在推销活动中，如果能恰当地恭维客户，就会让客户产生一种成就感，让他在购买你的产品时有一种
骄傲的心理，说不定下次他还会购买你的产品或者引荐他的朋友来光顾你的生意。
　　当然，恭维话谁都会讲，但是讲恭维话要适度，过度反而会适得其反，恰当地恭维别人，就能博
得他人的好感和信任。
因此，恭维客户时要注意技巧，可以参照以下两例：　　在一位客户的新婚宴会上，新娘长得并不是
很好看，腿有一些残疾，脸上还有很多痘痘。
　　有位推销员到新人面前恭维道：“从来没有见过这么漂亮的新娘，简直找不出一点缺点，太完美
了。
”推销员自以为说得很好，实际上他已经得罪了新娘和客户。
　　推销员的错误在于恭维得过于虚假，难道新娘不知道自己长什么样吗？
更何况，新娘的腿是有残疾的，这还能称得上是完美吗？
推销员这样不顾事实地恭维非但没有收到良好的效果，反而有可能引起新娘或者客户的误解，认为是
在讽刺自己。
　　一位自我感觉良好的老总对个人形象非常看重，觉得自己能力很强，也很优秀。
　　他经常摆出一幅冷冰冰的面孔，让人感觉很难接近。
有一位推销员听说了这位老总的脾气不好后，在与该老总合作时，一见面就说：“汪经理，很早就听
别的同事夸您，说您是个很爽快的人，办事特有能力，还很会关照我们这样的人，这次和您合作，实
在是倍感荣幸。
”听完这句话，那位老总脸上马上露出了笑容，并愉快地接待了这位推销员。
　　这位推销员的成功之处就在于正确地恭维了那位客户，使那位客户放松了戒备，试想，哪个人会
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让夸自己的人难堪呢？
　　心理学家分析得出，每个人都有天生的自卑情绪，这种心理决定了人们或多或少的喜欢别人称赞
自己聪敏、有才华、有活力、做事细心等，只要你说出来，人家都是喜欢听的。
因此，推销员一定要学会恭维，更重要的是要学会恭维的方法。
　　在恭维时需要注意两点：　　首先，一定要以事实为依据，恭维的内容不能凭空臆想，如果只是
拍马屁或者恭维一些无中生有的事情，客户就有可能把你当做“小丑”而不加理睬了。
　　其次，恭维要适度，恭维的目的是要说出你推销的产品，并把它推销给客户，如果一味地恭维，
你的推销也就失去了意义。
　　面对不同的客户，恭维的内容也是不同的。
对于男客户来说，他们普遍比较在乎自己的能万以及取得的功名等，因此，在恭维男性时，要在这些
方面予以赞美。
　　而女性与男性不同，大多数女性比较在意自己的容貌，穿着以及身边的伴侣等，因此，与女性客
户相处时，恭维重点应该放在这些方面。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　一个合格的销售员，必需学会察言、观色、攻心，通过顾客的一句话、一个动作、一个表情甚至
一个眼神来琢磨其心理活动，进而采取有效的进攻策略，掌握交易的主动权。
那些全球销售人员的偶像们，无一不是善于攻心的狠角色！
　　销售员若想问鼎成功，一定要读这本《每天学一点销售心理学》
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