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前言

成交与不成交的距离只有0.01mm！
关键看你是否读懂了顾客的心！
“为什么没有业绩？
”营销员常常会这样自问。
是公司的产品没有竞争力？
是市场竞争太激烈了？
还是目前经济不景气？
其实这些都只是借口，作为一名营销员，没有业绩的原因主要在你自己。
作为营销员，不但要对自己的产品有透彻的了解，而且需要运用适当的营销技巧来获取客户的认同和
信任，才能实现产品的营销。
营销员不懂心理学，就犹如在茫茫的黑夜里行走，永远只能误打误撞。
营销员要了解隐藏在营销过程背后的深层客户心理，才能提升你的销售业绩，改善人际关系，增加销
售收入。
读心术是一种通过探测和观察人的生理和心理变化，从而轻易地看透对方心理的一种人际交往技巧。
如果你能够瞬间看透对方的内心，你就可以更好地打通与对方的沟通渠道。
心理营销其实就是一场心理博弈，有进攻，也有防守。
攻防有道，进退自如，方能赢得商业交流的最终胜利。
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内容概要

　读心术是一种通过探测和观察人的生理和心理变化，从而轻易地看透对方心理的一种人际交往技巧
。
如果你能够瞬间看透对方的内心，你就可以更好地打通与对方的沟通渠道。
心理营销其实就是一场心理博弈，有进攻，也有防守。
攻防有道，进退自如，方能赢得商业交流的最终胜利。
本书是一部指导我们在商业博弈中赢得稳定心理优势的实用工具书。
以心理学知识作为理论基础，汇集了大量相关的营销实战案例，提炼出了在营销中卓有成效的各种心
理策略。
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贪便宜的顾客　10.顾客不喜欢的营销方式终极大揭秘第二章 得跟自己说“NO”，才能攻破顾客的第
一道心理防线　1.只有了解自己的产品才能吸引你的顾客　2.如果你抱着这样的错误观念，永远也成不
了营销高手　3.运用心理暗示调节术引导顾客　4.营造成功意象给自己.让成交水到渠成　5.报价是让顾
客从说“NO”到说“YES”的关键　6.拒绝惯性思维是心理营销的有效战术　7.诱导顾客的前提是摆
脱自己消极心理的阴影第三章 让我们离顾客近一点.再近一点　1.完美的第一印象是心理营销最易成功
的“烟雾弹”　2.能够在顾客心中留存印象的开场自在这里　3.巧妙运用环境和气氛诱导顾客点头成交
　4.营销就是情感的传递，情绪的转移　5.心理营销战术的制胜法宝——让沟通无极限　6.做自己的情
绪管理师，才能做顾客的购买诱导师　7.信任是让顾客选择购买的基础　8.运用一次体验营销策略胜过
千言万语的演示心理战术　9.表现自己的专业，帮顾客选择产品，而不是营销　10.利用广告让顾客无
法抗拒的心理战术第四章 牢牢把握客户的心，让营销一步到成交　1.魔法式营销语言，成功诱导顾客
　2.读懂顾客的肢体语言，离成交便不远　3.聆听顾客的心是种非常有效的心理营销策略　4.营销一种
理念远胜于营销一种产品　5.欲擒故纵的心理营销战术　6.巧妙制造紧迫感.学会向顾客“施压”　7.若
顾客有顾虑，需第一时间“解冻”　8.顾客抱怨成就营销高手　9.请不要因为施加太大压力而“吓跑”
你的顾客　10.一定有说“NO”的顾客.这也是笔财富　11.不说“NO”也不说“YES”，但要学会说
“SORRY”　12.商用读心之顾客接受营销的心理阶段及应对技巧第五章 用我们优质的售后服务，深
度发掘潜在的客户　1.放好“马后炮”，让售后服务保质保量　2.抓住顾客不放手，客户回访很重要
　3.良好的人际关系助你挖掘到潜在客户　4.列名单，找朋友——聚集人气才能聚集财气　5.诚信是培
养顾客忠诚度、拓宽市场的重要保证和前提　6.拒绝贪婪，细水长流的策略才能留住顾客　7.培养顾客
忠诚度，让心理营销完美收场第六章 心理营销战术之终极诱导的实战演练　1.电话营销中诱导顾客的
绝妙战术　2.就是要你“诈”，用“兵不厌诈”让顾客无法拒绝的心理营销战术　3.立竿见影的激将战
术让顾客从摇头到点头　4.吸引顾客眼球的包装让人无法抗拒　5.借他人之口，传一已之盲　6.熬过最
艰难的时刻就能看见阳光——让沉默助你一臂之力
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章节摘录

插图：营销还有一个主要的环节，那就是营销展示。
当我们按照上文所述的方法对客户的特点、消费心理、消费趋向有了一个比较清楚的了解之后，就要
根据不同顾客的特点为他（她）展示不同性能、服务以及营销的产品。
这就需要我们在对顾客了解的基础上迅速为他们对号入座，判断他们大致属于哪种类型以及应该如何
应对这一类型。
按照顾客的消费心理和消费特征，我们将客户分为八大类型，根据每种类型的客户的不同特点，相应
的选择不同的方式来与他们沟通、介绍产品并最终将产品营销给他们。
第一类型：理智型顾客。
特点：理智型客户通常在购买商品的时候很少凭感觉做决定，而是有原则、有规律。
这类客户不会因为关系的好与坏而选择供应商，更不会因为个人的感觉选择对象。
这类客户大部分工作比较细心，有责任感，他们在选择供应商之前都会做适当的心理考核比较，得出
理智的选择。
攻密：想对理智型顾客“软上钩”可行不通，这一类顾客常自认为“坐得端，行得正”，对贿赂、拍
马屁这一套很少动心。
要让他们点头买下产品，最好的方式还是用正面交流、坦诚直率地介绍自己的产品，并且千万不能漫
无边际地夸夸其谈，自己的产品质优价廉将是营销最好的砝码。
在营销过程中，尽量把产品的特点、优势，能给顾客带来什么好处一一说清，有什么不足的地方也没
有必要掩饰。
也不要随便给顾客什么承诺，一旦向他们许下了承诺就一定要做到。
不需要过多的请客送礼，否则反而容易适得其反。
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编辑推荐

《商用读心术:从NO到YES的心理营销战术》：如果你想钓到鱼，就得像鱼那样思考，而不是像渔夫
那样思考。
当陷入营销困境时，你是否想过改变方法，从另一个角度切入，就像翻动纸张一样，去看看顾客的内
心，如此，你也许会找到一条捷径。
如果你想钓到鱼，就得像鱼那样思考，而不是像渔夫那样思考。
大到飞机轮船，小到一针一线，营销的本质都是一样的，无非就是把货卖出去，把钱拿回来。
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