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内容概要

　　漫畫──多數是休閒作品！
顯學──當代著名的學說學派！
 本系列探討當今熱門話題，諸如家庭教育、生涯規劃、人生指南、潛規則等，用漫畫吸引您的注目，
稱為──漫話顯學系列！
 「銷售中的心理戰」是銷售雙方的一場心理較量。
《孫子兵法》：「知己知彼，百戰不殆。
」銷售人員想贏得這場心理較量就需要洞悉客戶心理、有效利用客戶心理，採取有效策略實現銷售成
功。
善用心理戰，可以使銷售人員在銷售活動中遊刃有餘、圓融練達。
讀懂客戶的心理，做到出奇制勝，有效控制銷售過程。
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书籍目录

第一章　銷售雙方的矛盾根源銷售策略是企業在考慮到自身的實力、市場的經營環境、同行之間的競
爭、產品的更新週期，以及資金的周轉等而制定的一系列策略和戰術。
購買決策是在購買活動過程中，消費者針對不同的品牌、產品做出比較後產生購買傾向並最終做出購
買決定的過程。
1.1 銷售與購買的決策：買得到就不是最便宜1.2 需求與廣告的矛盾：將東西賣給需要的人1.3 傾向性與
誘導性：產品真的有那麼好嗎？
1.4 價格是銷售矛盾的核心：價格可以談嗎？
1.5 信任感的建立：專業造成的影響1.6 品牌忠誠與業務擴展：我只買這家手機1.7 從眾效應：大家都買
這些1.8 個性與銷售的矛盾：這種態度讓人不舒服1.9 短期利益與長期利益：倒掉還是便宜賣1.10銷售與
潛在客戶的矛盾：我現在不需要1.11銷售其實也很簡單第二章　提問與回答之間的心理戰銷售的本質
是滿足客戶的需求，但是這還不是我們最高的追求，而且我們也很難迎合每個客戶的個性需求。
因為相對來說，產品是固定不變的，可以改變的是客戶的需求。
因此，銷售活動中引導客戶需求才是高招。
只有引導出客戶的需求，才能實現產品的規模銷售，創造價值上的突破。
2.1 建立友好氛圍：關於開場的提問2.2 引導客戶需求：對客戶的購買理由進行詢問2.3 瞭解客戶底線：
試探客戶的期望值2.4 避免逆反情緒：為對方著想的提問2.5 開放式提問：走進客戶的內心2.6 第三者姿
態的心理策略：陳述性回答很重要2.7 半遮半掩的心理策略：勾起客戶的好奇心2.8 讓客戶產生困惑：
猶豫、停頓 、思考很重要2.9 建構真實性：不要太完美的回答2.10請將不如激將：激將式回答2.11沒有
做好準備前推銷員不願報價第三章　巧妙利用心理暗示的力量心理暗示不僅僅是語言暗示，還包括表
情和動作暗示。
表情暗示在銷售活動中相當重要，特別是在與顧客初次接觸時，領會對方的表情是你成功的一半。
暗示除了表情暗示，還有動作暗示。
通常有意識或無意識的動作可以反映一個人內在的心理活動。
在商場中敏銳觀察，把握顧客的這些動作細節是相當重要的。
3.1 自我暗示：輕鬆迎接客戶3.2 欲擒故縱：製造一個心理危機3.3 間接暗示：迂迴地進行心理暗示3.4 
不經意的暗示：表情的暗示效果3.5 旁敲側擊：動作的暗示效果3.6 內部消息：製造具有神秘感的心理
暗示3.7 直接暗示：「物超所值」和「便宜貨」的差別3.8 讓顧客滿意：引導顧客獲得滿足感3.9 求之不
得：給顧客「需要迫切購買」的心理暗示3.10廣告效應：潛意識暗示3.11星期二的「名人」晚餐活動第
四章　銷售中的誘惑技巧大家都想能夠以最少的錢買到自己需要的產品，幾乎沒人喜歡出高價買同樣
的商品，這就是很常見的心理傾向，佔便宜的心理在銷售活動中應用很普遍。
當銷售中出現打折、促銷，限時搶購等活動時，人們就很容易參與這些活動，實現佔便宜的心理。
4.1 饋贈效應：免費的午餐吸引力更大4.2 佔便宜的心理：限時與打折的誘惑力4.3 誘導顧客：投其所好
的效率最高4.4 開心購買：讓客戶覺得自己很特別4.5 追趕流行：時尚的誘惑非常重要4.6 貼標籤的心理
：給顧客一個身份和定位4.7 得寸進尺的心理：盡量將生意做到底4.8 一語中的給顧客一個購買的理
由4.9 價值實現：顧客是上帝4.10完善售後服務：用售後服務留住客戶4.11喬．吉拉德的250定律和名片
滿天飛第五章　邀約客戶的心理戰對於一件商品，客戶不僅有著一個期望價，同時也存在著一個底價
，又叫拒絕價。
在與客戶商談的過程中，商家很在意客戶的期望價，殊不知客戶的拒絕價更重要，摸清了客戶的底線
，就能在商談中游刃有餘。
5.1 立場關係：即將見面的雙方進行定位5.2 暈輪效應：給客戶一種被重視的感覺5.3 蝴蝶效應：掌握細
節5.4 試探與被試探：盡量摸清客戶的底線5.5 刺蝟效應：與客戶保持一種適當的親密關係5.6 適可而止
與步步為「贏」：注意說話的分寸和要點5.7 給予與獲取：順序不能顛倒5.8 重視與囉嗦：邀約客戶頻
率的玄機5.9 首因效應：氛圍的構成與控制5.10青蛙效應：逐漸進入主題5.11業務員約見客戶時要注意
的6件事第六章　關於可信度與安全感的心理戰客戶是企業的衣食父母，客戶享受的是企業提供的產
品或服務，所以企業要靠市場人員來維繫客戶，企業與客戶的關係很微妙。
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6.1 關於信任感：為什麼會有名牌效應6.2 重複效應：播放相同廣告帶來的效應6.3 建構長期性：銷售中
的二八定律6.4 建立忠誠度：售後服務中的心理戰6.5 樸實與誇張：宣傳中的誇張危機6.6 建立安全感：
承諾的實現與衝突6.7 恩惠效應：一點點付出的龐大收益6.8 老朋友的心理：把客戶當朋友對待6.9 業績
第一名的祕訣第七章　談話中的心理戰對商家而言，客戶無處不在。
怎樣與客戶打交道、怎樣維繫好客戶對商家來說非常重要。
7.1 與客戶套交情：用朋友的身份和語氣說話7.2 同質性：盡量將共通點擴大7.3 專業性的悖論：從客戶
的心理角度考慮問題7.4 讓步的心理策略：立場的堅持與妥協7.5 討價還價：關於底線的分析與評估7.6 
建立深入關係：工作之外的關心7.7 利益衝突Ａ：盡量避免爭辯和衝突7.8 利益衝突Ｂ：掌握客戶的心
理第八章　不同類型客戶的心理策略與商家有直接利益關係的客戶種類很多。
針對不同類型的客戶，銷售員如果能掌握其心理特點，採取適當的交流方式，往往會有意想不到的收
穫。
8.1 虛榮型：讚美可以直指人心8.2 貪便宜型：用小利益換取大利益8.3 節約型：給客戶物超所值的心理
暗示8.4 猶豫型：製造下定決心的危機感8.5 脾氣暴躁型：用耐心讓客戶產生犯罪感8.6 自命清高型：順
著客戶的心意引導客戶8.7 沉默型：獲取關鍵訊息8.8 圓滑老練型：自信與平靜的力量8.9 確定類型銷售
的威力：「50＋」超市第九章　銷售中不可不知的10個心理效應銷售中不可不知的10個心理效應：首
因效應、登門檻效應、三分之一效應、沸騰效應、軍令狀效應、從眾心理、凡勃倫效應、暈輪效應、
卡貝定理和刻板效應。
9.1 首因效應：第一印象是成敗的關鍵9.1 登門檻效應：得寸進尺是銷售人員的必備技巧9.3 三分之一效
應：客戶最可能在一條街的1/3處成交9.4 沸騰效應：一步之差，天壤之別9.5 軍令效應：不要給自己留
退路9.6 從眾心理：製造產品暢銷的形象9.7 凡勃倫效應：感性消費中的商機9.8 暈輪效應：製造愛屋及
烏的感受9.9 卡貝定理：適當放棄是突破的關鍵9.10刻板效應：不要用你的思維定勢判斷客戶9.11關於
信譽的故事第十章　銷售者本身的心理戰馬斯洛認為，只有充分實現個人的全部潛能，即實現人生全
部價值的人，才能成為自由的、健康的、無畏的人，也只有這樣的人才能勝任工作，成為社會中充分
發揮作用的人。
10.1自我實現：相信自己精明能幹10.2銷售利益化：記住你的一言一行都是金錢10.3平常心與樂觀：不
要計較利害得失10.4避免激進：積極但不能心急10.5心理定位：行銷前的心理準備10.6情緒控制：不要
讓情緒阻撓了你的財路10.7增加親密感：要注重方式10.8永遠快樂：不是所有的事情都是一次性銷
售10.9成為優秀業務員的十個方法
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编辑推荐

　　本書深入淺出地介紹銷售活動中的心理學，從大家關心的問題出發，就常見術語給予科學的解釋
，加上豐富的案例與詳細的指導以及幽默風趣的漫畫，讓讀者在愉快閱讀的同時領悟到銷售的真諦。
　　本書適合銷售人員閱讀，也可作為市場行銷相關科系學生的輔助讀物。
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