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前言

　　前言　　每一个销售精英都至少是半个心理学家。
推销和签下订单的过程越来越像一场心理攻坚战或是心理博弈，一名优秀的销售人员一定要用&ldquo;
心&rdquo;销售、掌握顾客消费的心理、抓住顾客心理的薄弱环节，才能够精准地一击即中消费者心底
的防线，有效激发顾客的购买欲望，让顾客高兴又满意地买下所推销的产品。
　　现代销售技巧越来越复杂和多样化，顾客并非上帝，而是真实的有着丰富的心理活动的个人，销
售不仅仅是推销商品更多的是和人打交道。
现代商品市场已然成为消费者主导的&ldquo;买方市场&rdquo;，抓住顾客心理、洞察人心、揣摩人心
、诱导人心，成为了做好一位合格销售人员的必备素质。
销售是一门艺术，也是一门学问。
虽然经济学与营销学都认为人是理性的，但是人的理性极其有限，这份不多的理性也常常会为感性所
取代，在复杂的心理变化之中，销售人员如何能在各个环节把握住顾客的心理活动、从情感上让他们
对产品产生好感、顺利做成交易，成为了商家们不断探索的课题。
销售者应因人制宜，对不同特点、不同需求的顾客采取不同的销售策略。
　　没有卖不出的产品，只有不合格的销售者。
没有不能了解的神秘心理，只有不够用心的销售者。
现代心理学认为，每个人在思考中将心理因素聚集在一起，并且与自己的行为一起发生作用。
所以通过观察顾客行为，能够获取大量信息、了解客户心理。
人的微妙心理活动总是通过眼神、面部表情、动作、语言等外部形式有意无意地表现出来；而外界信
息、他人评价、外部反应等外在的环境也总是对人的心理活动变化推波助澜。
这就为我们洞悉顾客的心理活动提供了可能，也让我们有规律可循，能够通过外界环境对顾客心理施
加影响，实施有效诱导。
　　心理诱导术不同于其他销售技巧。
普通的销售技巧一般而言非常形式化，容易学习和模仿。
然而心理诱导术涉及到人复杂的心理活动，不仅需要销售者具有敏锐的经济头脑，还要有丰富的心理
知识和高超的为人处事能力。
本书就将带你进入这样一个充满心理奥妙和销售技巧的世界，与你分享一个又一个出色的销售人员秘
而不宣的&ldquo;读心&rdquo;技巧，教给你如何深入剖析顾客心理、轻松达成交易的心理诱导方法。
　　编者
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内容概要

心理诱导术不同于其他销售技巧。
普通的销售技巧一般而言非常形式化，容易学习和模仿。
然而心理诱导术涉及到人复杂的心理活动，不仅需要销售者具有敏锐的经济头脑，还要有丰富的心理
知识和高超的为人处事能力。
《诱导你的顾客》由王力可编著，就将带你进入这样一个充满心理奥妙和销售技巧的世界，与你分享
一个又一个出色的销售人员秘而不宣的“读心”技巧，教给你如何深入剖析顾客心理、轻松达成交易
的心理诱导方法。
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章节摘录

版权页：其实这样的一幕在百货公司、商场里经常上演。
特别是某些类型的产品，如电子、电器类产品，本来就型号多、功能繁杂多样，更新速度更是非常快
，但是由于店员太忙，以及公司教得不仔细等原因，多数销售人员无法专精于自己销售的产品。
对一个还没有决定买哪一种产品的消费者而言，想要比较一些不同品牌的差别在哪里，应该是最基本
的要求，但是当他们在需要满足这个基本要求的时候遭到碰壁，购买欲望自然大大退减。
有谁会想要在一家连自己的店员都不知道产品性能的店铺里购买商品呢？
连店员都不明白这件产品如何使用，自己这个外行就更不明白了！
店员连产品性能都不熟悉，这家店铺的可信度实在不高！
连自己在卖什么都不清楚，怎么能为消费者负责呢⋯⋯诸如此类的抱怨和疑惑随之产生，如果销售者
不了解自己的产品，就会给顾客留下极差的心理印象，在顾客的第一道心理防线中，你就已经被清场
出局了。
对于一位销售人员来讲，工作太忙，时间太紧，产品种类太多，功能太杂，难以记住，更新太快，换
代不断，还来不及与时俱进⋯⋯这些都不能成为理由，作为一名专业的销售人员，用这些理由来搪塞
都可说是不合格的。
任何种类的工作都一样，想要专精，都要靠自己的毅志力以及努力去学习，才能成为自己的东西。
你专精的商品知识不是替公司学习，而是为你自己学习。
因为，你的工作是透过你的商品知识给客户利益，协助客户解决问题。
因此，你必须刻意地、主动地、从更广泛的角度，专精你的商品知识。
从顾客心理的角度来说，销售人员对产品从内到外的了解和详细介绍是顾客对产品形成的第一印象，
也是一块试金石。
了解自己究竟在卖给顾客什么东西，是销售者必须具备的基本素质。
根据销售人员对产品的了解水平，可以把销售人员分为四个等级，分别是初级、中级、高级和专家级
。
对照这几个等级的特点，看看你属于哪个等级？
初级：对自己销售的产品一问三不知，只会对客户说三句话：我们的产品质量高；我们的售后服务好
；我们的价格比别人便宜。
这些人中要么是没有接受过任何产品培训的新销售人员，要么是一些认为销售就是吃吃喝喝加回扣就
可以搞定的老销售人员，其实后者也慢慢发现：10年前这几招还很灵，但现在似乎不起作用了。
中级：受过系统的产品培训，对产品的特性、优点和利益非常清楚，有时还背的滚瓜烂熟，碰到客户
能脱口而出。
但他们的问题是：不能真正地倾听；试图过多地介绍产品优势和利益。
高级：懂得如何提问和倾听，针对客户的需求，向客户介绍不超过三个最重要的且能满足客户需求的
特点、优势和利益点，更有经验的销售人员知道老板最关心利益，部门经理关心产品优势，技术人员
关心特点，而使用部门关心功能。
同时使利益能够具体化。
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编辑推荐

《诱导你的顾客》：为什么顾客会质疑你的产品？
为什么顾客会拒绝你的推销？
为什么顾客会讨价还价？
为什么顾客宁愿相信旁人的话？
又为什么顾客会喜欢你？
为什么顾客会信任你？
销售不仅要靠一张利嘴，一双锐眼，还要“有心”怎样才能摸清顾客心理？
怎样才能让顾客被你“牵着鼻子走”。
愿意购买你的产品？
在阅读这本书的过程中你会发现从“心”开始，以：诱导”为方，没有什么销售是不可能的，下一个
优秀的销售员就是你！
在实际销售过程中，面对一个又一个揣摩不出的问题时，你需要摸清顾客的心理，引导他们朝你所设
定的思考方式前行，从而提高自己的销售成功率。
每一个销售精英都至少是半个心理学家，要打好销售这场心理战，不仅要认识顾客、知道顾客在想什
么：更重要的是引导顾客，告诉他们应该怎么想。
用“心”销售，谁都能成为销售专家。
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