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内容概要

　　本书是一本销售心理学实战指导用书。
作者用透彻的心理学理论和技巧阐释了销售过程中如何创造销售机会、如何顺利展开销售、如何避免
被拒绝和如何突破客户的购买障碍等具体而重要的问题。
对这些问题，作者从心理学的角度，提供了鲜明而有效的实践观点和技术，对各行各业的销售人员学
习和提升销售能力有非常实际的指导价值。
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作者简介

沈方楠，华通管理咨询专家委员会常务委员。
国际注册审核员，企业管理、市场营销培训专家。
曾在多家大型外资企业担任总经理、厂长、销售经理等职务。
具有丰富的商业实战经验，包括订单制造、客户开发、销售技巧、团队建设等方面的培训实践，拥有
丰富的针对中高层管理人员和一线销售人员进行培训和管理的经验。
主要研究方向：建立学习型组织、销售实战技能、精益化控制。
曾为美泰玩具、光宝集团、索尼、康舒电子、力士集团、王氏港建等200多家企业及上市公司提供合理
化改善、卓越绩效管理训练等服务，深受客户信赖。
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书籍目录

第一部分 真正重要的销售秘诀：创造机会　第1章 迅速发现潜在销售机会的SAEI法则　　S=Survey，
问卷调查法　　A=Analysis，信息分析法　　E=Exchange，展会交流法　　I=Introduced，人脉引荐法
　第2章 从3个方面轻松判定准客户的潜在价值　　意向，他真的可能跟我签单吗　　能力，他有实际
支付能力跟我签单吗　　资源，他拿什么跟我签单　第3章 轻松提升销售业绩的方法：销售机会管理
　　订单是怎样丢失的　　及时发现销售点　　从客户数据中找准商机　　有效跟踪是关键　第4章 
提高销售的针对性，有的放矢　　发展销售的情报内线　　与客户建立信任关系　　更进一步了解需
求　　设计解决方案　　获取销售支持第二部分 为什么必须做销售分析：选准切入点　第5章 不做无
用功的前提：了解客户更深一些　　洞察客户的真实需求　　发现销售的内容适用点　　看清楚我们
和客户的关系　　确认我们的销售资源　　风险和回报的计算　第6章 你必须掌握的3大成功销售突破
点　　价值创造：帮助客户实现价值增长　　竞争支持：改善客户的竞争力　　目标合作：帮助客户
实现目标　第7章 用3个步骤了解并影响客户的购买决策　　摸清客户的决策流程　　积极了解和影响
决策人员　　创造支持性销售关系的3个策略　第8章 碰到竞争对手，你应该做什么　　价值竞争的三
大分析法　　竞争优势比较分析　　优势显现：竞争性优势表述方法　第9章 打败竞争者：销售竞争
的战术要领　　常用竞争策略手段　　价格战的应对措施第三部分 怎样拜访才能少吃“闭门羹”　
第10章 拜访前的准备工作：约见技巧和礼仪细节　　心态三要素：预约的心理修炼　　电话预约：请
求并突破障碍　　信函预约：如何写出一份漂亮信函　　赏心悦目的仪容举止：商务礼仪　　拜访中
的交流礼节　第11章 从3个方面改善形象，让客户更乐于接受你　　有序地展开交流　　制造价值点
：让客户看到你和他一样出色　　突出个性品质，制造闪光点　第12章 拜访中初始销售阶段的3大交
流原理　　销售员要像算命师：巴南效应　　增进与客户的感情：闲聊原理　　寻找共同点：相似相
惜定律　第13章 你至少应该掌握的4种情感交流技巧　　情境共鸣技术：利用情境获得共鸣　　情绪
传递技术：利用情绪获得认同　　7±2法则：强化关键信息　　生动法则：软化语言表达第四部分 实
战心理技术：瞬间读懂客户内心　第14章 为什么顾客的话前后不一：情境影响力　　交流的位置　　
交流的时间和气候　　交流的室内环境　　满足客户的食欲　第15章 主动泄露信息，引导客户说出真
实想法　　无伤大雅的隐私　　透露信息与信息互换　第16章 引导客户主动说出想法的3个心理技巧
　　　　巧用质问法　　妙用“佯装不知”法　　妙用“犯错误”法　第17章 从行为细节中读懂客户
的真实意图　　从行为表现看透客户心理　　了解和观察生活细节　　“您喜欢猫吗”　　谈判中观
察决策者的行为　第18章 巧用提问引导法：在对答中发现玄机　　有效提问的步骤和方法　　运用正
确的提问技巧　　巧妙提问的十大实战话术第五部分 提升攻心力：破除销售障碍的心理策略　第19章 
识别销售障碍并处理异议的心理技巧　　倾听：听出潜台词　　挖掘：问题背后的问题　　策略：处
理异议的方法　　话术：有效语言攻略　第20章 更深入地介绍产品：这样做才更有效　　让客户轻松
接受你　　用生动的演示增进客户体验　　勇于承认自己产品的不足　第21章 突显产品价值的3大心
理策略　　让客户了解“自身优势”的途径　　比较销售中的优势暗示策略　　避免激发客户逆反心
理　第22章 用提案说话：让客户相信你能做得更到位　　销售提案的写作技巧　　销售提案设计的8
个关键要素　　确定提案：提案评价三角度　第23章 把情感投入做得更到位，会让销售更轻松　　表
达真诚　　打动决策者　　诱导对手出错　第24章 你必须掌握签单的6大心理引导技术　　同步效应
法　　肯定否定法　　“不是”、“是的”法　　制造压力法　　巧用激将法　　顺其自然法附录 运
用10大关系法则提升业绩　法则1 对客户任何情况变动，都应表达出关心　法则2 平时要抛弃专业语言
，用“生活态度”与客户交往　法则3 有策略地赞美：时刻能用的关系法则　法则4 服务不在实际价值
，而在于客户的心理感受　法则5 任何时候都与客户同在并保持行为同步　法则6 传递给客户“你在乎
他”的心理感受　法则7 如果客户不满意，就诚恳地请他说出来　法则8 帮助客户增强产品的市场价值
　法则9 时刻跟踪客户，有序提升让渡价值　法则10 适时参与客户的计划，帮助客户谋划

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<5分钟销售攻心术>>

章节摘录

　　第一部分 真正重要的销售秘诀：创造机会　　第1章 迅速发现潜在销售机会的SAEI法则　
　I=Introduced，人脉引荐法　　20世纪60年代，美国一所大学的社会心理学家米尔格兰姆用连锁信件
实验证明了人际交往中的“人际六度空间理论”：世界上任何两个人之间的间隔人数不会超过六个。
也就是说，如果我们想认识一个陌生人，甚至是美国总统，最多也就需要通过六个人，就可以建立和
他的联系。
　　居住在美国内布拉斯加州奥马哈市的160个人某日收到了一套连锁信件，这封陌生的来信寄自于大
学教授米尔格兰姆。
信封中写了一个波士顿股票经纪人的名字，米尔格兰姆在信中提到，希望每个收信人将这套信寄给自
己认为是比较接近那个股票经纪人的朋友，朋友收信后也依照同样的办法把信转发出去。
　　你觉得这些信件最终能寄到那个股票经纪人的手中吗？
这看起来有些不可思议，甚至有人嘲笑米尔格兰姆：“你干脆让他们寄给总统先生好了！
”一阵质疑和嘲讽过后，似乎没有人再记得曾经发生过这样一个畀想天开的事。
然而几个月后，大部分信件在经过五六个人的转发后，寄到了这个股票经纪人的手中。
　　当我们锁定自己的潜在客户以后，尽管可能不认识对方，但只要我们检索自己的人脉网，通过已
有的朋友和客户，就总有办法和对方建立关系。
　　想要拓展自己的社交空间，参与社团是非常必要的。
在社团活动中，人与人之间都抱着积极的交往心态，这种情况下很容易建立与交往对象之间的情感和
信任。
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编辑推荐

　　经由《5分钟销售攻心术》，你将发现：突破客户抵触、增进业务关系、提升销售业绩等，没有
你想象得那么难！
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