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前言

　　在推销界有一句名言：成功的推销员一定是个伟大的心理学家。
推销既是一种技巧性很高的艺术，又是一种高超的技能。
推销员从找到一个客户到完成交易，需要的不只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，推销员必须懂得客户的心理。
　　每个钓鱼的人都知道，在去钓鱼之前要做一些准备：带上渔具和其他用品，其中最主要的就是鱼
饵。
鱼饵多种多样：小虫子、活虾、蚯蚓，还有嫩玉米粒和面团。
鱼饵之所以分这么多种类，是因为每种鱼爱吃的鱼饵不一样，鱼都有自己喜欢的食物。
由此可以得出：如果想钓鱼，你就得站在鱼的角度上思考它喜欢吃什么。
　　同理，作为一个推销员，你想“钓”到客户，就要站在客户的角度想问题，明白客户心里到底在
想什么，这样你才能更好地提升业绩。
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内容概要

推销这个工作，进门容易生存难，所有的公司对推销员实行的都是多劳多得，少劳少得，不劳就不得
的工资制度。
如果你没有学会相应的推销技能，就很难完成公司的考核，如果没有业绩，就拿不到佣金，离被辞退
也就不远了！

《推销要懂心理学》告诉你，如果想让顾客对你和你的产品感兴趣，你就必须看人下菜，借情造势！
摸透顾客的心理，激发他潜在的购买欲望！

聪明的推销员，会引导顾客摆脱自然产生的拒绝心理，使他逐渐感觉自己确实需要面前的产品。
总之，认知顾客购买的原因，必可使你在推销过程中无往不利。

一名优秀的推销员能使一个陌生人在短时间内把他当成朋友，同时他会在第一次交谈的5分钟内引起
客户的兴趣，进而让客户相信他所说的话。
在这重要的5分钟内，他会想方设法迅速搭好友谊的桥梁，建立起信任的基石。

 每一个推销员都应该遵守的座右铭：
帮助你的顾客买东西，而不是仅仅向他推销东西。
这句话是每一个推销员都应该采纳的。
要把自己放在顾客的位置上，利用你所知道而他又确实需要的知识帮助他；把同情、友善和有益的帮
助与你的推销活动结合起来；让他认为你是在为他谋利益，而不只是盯着他的钱袋。
由石赟主编的《推销要懂心理学》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。
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章节摘录

　　尼尔看得出，这位顾客此时很满意，于是义赞许到：“这件衣服真适合您的气质”，“是的，它
使我看起来精神很多，我好像一下子恢复了活力。
”年轻女子惊奇地说。
　　美国商人谈生意时有一个秘诀，就是谈生意时喜欢谈客户引以为荣的事情，他们善于把握客户的
心理：人人都喜欢听别人赞美自己，如果赞美运用得合理，客户心里肯定极为受用。
越是自傲的人，越爱听别人夸自己，奉承这一招也就越有效。
因此对于商人来说，说奉承话应该是很重要的一门功课，下面的约翰就是凭借这一招灵丹妙药赢得了
一笔笔大生意。
　　美国商人鲍勃决定在自己的家乡捐造一所学校用以纪念他的母亲。
纽约一家小座椅生产公司的老板，即后来成为著名商人的约翰，想获得该学校座椅的生意，于是他就
和鲍勃约定好见面。
　　见面时做了简单的自我介绍之后，约翰便一脸真诚并极其自然地说道：“鲍勃先生，我在等着见
您的时候，我细心地浏览了一下您的办公室，心想如果我能有这样的办公室，那该多好，我从来没有
遇见过设计得如此合理的办公室。
”　　鲍勃听完高兴地说：“这个办公室很漂亮是不是？
这是我亲自设计的，室内的布局也是我一手安排的，当时确实花费了我一些心思”。
约翰一边仔细地听着，一边走过去用手摸摸壁板，说道：“这是英国橡小做的，对吗？
和意大利橡木稍微有些不同。
”　　鲍勃回答：“嗯，那是从英国本土运来的橡木。
我幸好也略懂一些木料方面的知识，这些材料都是我亲自挑选的。
”
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