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前言

常常听到这些感慨：“人的心，比海深”、“知人知面不知心”、“赚了钱，伤了心”⋯⋯毫无疑问
，我们都渴望读懂人心，因为“得人心者得天下”，“人心齐，泰山移”⋯⋯这些真知灼见都直指人
“心”！
    一切有意义而持久的变化都先从内心开始，商务心理学将教会你如何赢在人心。
    美国著名心理学家威廉·詹姆斯说过，人类本性上最深的企图之一是期望被赞美、钦佩和尊重，它
是人们内心深处的一种愿望。
因此，不要吝惜你的赞美，它会让你的口袋变得充盈。
    “推销之神”乔·吉拉德则说过，不管你所遇见的是怎样的人，你都必须将他们视为真的想向你购
买商品的顾客。
当你把每一个人都当作潜在顾客时，通常情况下，他们大部分都会成为你的真实顾客。
    几乎每销售出一种商品、每签下一笔订单、每推出一种新产品，都是一次商家与顾客心理的较量。
如何在这场利益的争斗战与心理的较量中获得优势，成为商家立足市场的生存之根。
    因此，一个成功的商家，必须首先了解顾客的心理。
    本书为您解读顾客的身体语言和心理密码，从而使您把握顾客心理，引导购买。
通过介绍销售中多种心理定律以及这些心理定律如何发挥效用，在分析问题的同时，向您展示商务心
理学对各种商务活动中实际问题的具体解决方法及操作要领，具有很强的实用性。
    本书不乏生动的例子、有趣的故事以及身临其境的场景设计，希望您在阅读故事的同时，能够心领
神会商务心理的特点，并以此为根据，有效解决各种商务活动中的实际问题，在今后的工作中胸有成
竹、胜券在握！
    编者
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内容概要

谈判对手，亲切、温和、严肃、冷漠、防卫⋯⋯各种性格和态度等因素杂糅在一起，显得难以捉摸，
交流起来困难重重。
本书《给大忙人看的商务心理学》详细阐述了多种营销商务谈判的心理因素，并介绍了各种克敌制胜
的心理技巧，帮助你顺利解决问题，有效达成目标。

 《给大忙人看的商务心理学》由李貌编著。
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书籍目录

第1章 三步助你破译成交的心理密码
 第一步察言——化解顾客的拒绝心理
 1.客户抱怨“价格太贵了”的潜台词
 2.客户说“不需要”就真的不需要吗
 3.客户说“考虑考虑”是什么意思
 4.成功化解拒绝的四个关键点
 5.突破客户拒绝的话术
 第二步观色——读懂顾客的隐语
 1.会说话的眼睛——从眼睛中读出顾客的隐语
 2.流露感情的双手——从顾客的手部动作破译其心理密码
 3.摸鼻子和捏鼻梁——从鼻子上解读顾客的心理信号
 4.不出声也会说话的嘴巴——看嘴巴揣测顾客心理
 5.多“情”多“义”的腿——看腿如何泄露顾客的心理秘密
 第三步攻心——销售成功的必备法宝
 1.别出心裁的销售计谋
 2.解决顾客顾虑的小诀窍
 3.专业的销售用语
第2章 换位思考，让你的销售如鱼得水
 1.我的地盘我做主——客户的需求第一
 2.留人以利——让客户感受到实实在在的好处
 3.站在客户的角度，给他一个购买的理由
 4.顾客就是上帝，所以别对上帝犯傻
 5.顾客只是想要更便宜的价格吗
 6.怎样让顾客买得开心，
 7.怎样“追求”你的顾客
 8.把握顾客的心理历程，引导购买
 9.人以群分，不同群体的需求不同
 10.男女有“别”，针对销售
第3章 销售中必须掌握的心理定律
 1.13效应：客户最可能在一条街上的13处成交
 2.首因效应：第一印象决定你的成败
 3.多看效应：让你与客户尽快熟悉的秘诀
 4.麦基效应：竞争与共生让你立于不败之地
 5.过度理由效应：给消费者一个非买不可的可信理由
 6.钟摆理论：每个人都有一颗驿动的心
 7.刻板效应：不要用你的定式思维判断客户
 8.名人效应：巧妙缩小与客户的心理距离
 9.沸腾效应：将客户的购买热情99度加1度
 10.诱饵效应：在不知不觉中诱导你的客户
 11.踢猫效应：发现不幸背后的利益种子
 12.狄德罗效应：让你的商品源源不断地卖出
 13.南风效应：心平气和地化解客户的抱怨
 14.凡勃伦效应：感性消费藏有大商机
 15.稀缺效应：得不到的往往是最好的
第4章 看心理效应在谈判中如何发挥神奇效用
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 1.商务谈判——一场心理的博弈
 2.主场作战还是客场陪练
 3.谈判的语言艺术
 4.讨价还价的心理拉锯
 5.谈判遭遇冲突怎么办
 6.不可不知的谈判心理效应
 7.谈判中的两种心理误区
 8.谈判高手的心理战术
第5章 投其所好——心理学与市场营销的亲密接触
 1.他纪念似水年华，你攫取滚滚财源
 2.开发情感产品，给客户一个寄托情感的机会
 3.使用情感商标，让人情不自禁、另眼相看
 4.设计情感包装，有个性和人情味是独特魅力
 5.制定情感价格，关键取决于顾客的意愿
 6.保证情感服务，“人情味”感动你的客户
 7.运用情感促销，给顾客更贴心的实惠
 8.进行情感广告，给人一种被关爱的感觉
 9.创意情感营销典型案例
第6章 一个谈判高手的心理建设
 1.选择了她，就要爱她
 2.销售赢的是心态
 3.巧用想象，助你到达巅峰状态
 4.拉近彼此距离的心理术
 5.运用二八法则，不断提升自己
 6.释放压力，轻装上阵
 7.克服惰性，马上行动
 8.注意细节，为客户留下一个好印象
 9.走出心理误区，还销售一片广阔天地
 10.看心理法则如何造就卓越销售员
 11.销售高手必备的心理素质
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章节摘录

版权页：1.客户抱怨“价格太贵了”的潜台词“价格太贵了！
”这是销售人员面对拒绝的客户听到最多的一句话，也常常成为其不能实现业务增长的一块挡箭牌。
客户说“价格太贵了”的背后，他关注的究竟是什么？
摸清这个，你的销售业绩增长将不是问题。
(1)顾客说价格太贵了，也许是说“你的价格比竞争者的高，能不能降价。
”如果你听懂了他的潜台词，采取为他降价来实现成交，那么你的利润呢？
你驾驭销售的能力呢？
显然，这时客户已进入购买的“比较权衡”阶段，这时你需要做的是摸清影响客户评估的准则，弱化
价格，把竞争对手比下去。
这里有一个典型的例子：终于有一天，赵经理决定要为自己的电子邮件租用企业邮箱了，一来为了职
业形象(电子邮箱与网址使用同一域名)；二来也可以少些垃圾邮件和故障。
他有几个选择，年费从500～900元不等。
赵经理想要最便宜的，最终却选了一个最贵的。
为什么呢？
看了下面一段对话你就能明白了。
赵经理：“你的价格太贵了！
”营销商：“先生，您现在每天收到的垃圾邮件有多少？
”赵经理：“少说也有50封，真不知道他们是怎么搞到我的邮箱的，现在毫无个人隐私可言！
”营销商：“您是如何处理的呢？
”赵经理：“也不能一下子清空啊，一些有用的邮件甚至客户的邮件也夹杂在里面，所以还得一个一
个看，至少是标题。
”营销商：“这很占用您的时间吗？
”赵经理：“当然！
碰到连续几天在外讲课，邮箱就爆满了！
不看吧，又害怕遗漏了重要信息。
”营销商：“有这样的事发生啊？
”赵经理：“别提了，最近就有一次，因为没及时看到客户的问讯邮件，丢了一个机会！
”营销商：“那真的很不幸：除了垃圾邮件，您现在邮箱服务器的稳定性如何？
”赵经理：“经常停机检修，而且不定期。
每次停机，邮件是收不到的。
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编辑推荐

《给大忙人看的商务心理学》：纵横商场、百战百胜的谈判技巧知己知彼、稳操胜券的心理洞察吸引
顾客、识别动机、选择策略、建立信任引导需求、推荐产品、排除异议、确定购买。
客户抱怨“价格太贵了”的潜台词是什么？
如何从鼻子上解读顾客的心理信号？
怎样巧妙缩小与客户的心理距离？
哪些是你不可不知的谈判心理效应？
商务活动中的心理秘密，将一一为你揭开。
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