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前言

现代社会是一个充斥着推销行为的社会，我们每个人都在不断地接受推销，每天也都需要从事推销。
我们无时无刻不在推销自己的思想、观点、产品、成就、服务、主张、感情等等。
不管从事何种工作，无论你的愿望是什么，若要达到你的目的，就必须具备向别人进行自我推销的能
力。
只有通过自我推销，你才能取得成功，才能实现你的美好理想，达到你的目标。
婴儿又哭又闹，于是妈妈就把他抱在怀里，将奶瓶塞到他嘴里。
他用哭闹声向妈妈推销，接到的订单就是牛奶和妈妈温暖的怀抱；当你稍大一点时，你就向妈妈推销
你的天真、活泼和可爱的天性；当你知道钱可以用来买东西时，你又采取“赖皮”的推销法，向父母
索取零用钱；你向上司推销你的建议；你向部下推销你的决策；你向恋人推销爱情，你的第一次约会
也同样是推销，比如你要说服对方你能给他幸福、快乐的一生；你向朋友推销忠心和真诚；你向儿女
推销为人处世之道⋯⋯可见，推销已经由我们原来理解的商务“推销”而变得无处不在、无时不在，
变得充满了情感元素，上至国家元首，下至平民百姓，无一不需要推销。
了解到了推销的重要性，难题也随之而来：怎么才能将你的推销发挥出最大的潜能呢？
我想，这是大多数人都需要关注的问题。
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内容概要

善于察言观色是一个优秀推销者所必备的素质——从对方的举手投足之间揣摩其意向，从对方的小习
惯中识别其真伪.从眼神和言语中判断出隐含的动机。
《高效推销的意识洞察》主要从人的印象、言谈、习惯、行为、交际和经验等方面入手，辨人于弹指
之间，察其心而制其人；观人于咫尺之内，识其言而审其本；给推销者一双识人的慧眼，一把度人的
尺子，以达到自己所要达到的推销目的。
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书籍目录

第一章 地域不同，推销手段有讲究  1．大气的东北人    把“咱们”挂在嘴边    “亲情观念”，永远的
王牌    “面子”功夫要做足  2．豪迈的西北人    “情”动人心    跳楼价永远不“跳楼”  3．时髦的东南
人    “名牌”吸金的通行证    “绿色”的就是健康的  4．精细的西南人    特价商品，请君人瓮    “纯手
工”，大有文章可做第二章 举手投足，消费心理全明了  1．眼动而心动    挤眉弄眼有内涵    视线专注
与否有深意  2．手部动作演绎消费情绪    用手卷头发表露状态    耍弄拇指有深意    指手画脚间显性格    
买不买，搓手就知道  3．从腿部动作发现对方心理动向    叉腿搂头有文章    两脚位置不容忽视  4．无意
识的小动作泄露内心    摇头晃脑有启发    拍拍头，心思全知道    行走角落有意义    抹抹头发，就知买不
买第三章 说话不同，买与不买全知道  1．倾听也是一项技巧    想法是说出来的    听出对方心理的技巧 
2．用语言操纵消费者    泄露一分“秘密”，换取十分利益    欲擒故纵，说服你    恰到好处的沉默    把
交易拖延到最后一分钟  3．讨价还价的艺术    摸清底线    慎重接受第一次出价    “先苦后甜”好成交    
打好“品质”这张牌  4．没有拒绝。
就没有成功    “暂时不需要”——对现状满意    “不要打电话过来”——感觉被骚扰    “我不知道”
——不信任  5．异议也分真假    价格上的异议    感情上的异议    妥善处理消费者的各种异议第四章 性
格不同，销售方法也不同第五章 年龄不同，推销手法不一样第六章 性别不同，男女思维有差别第七
章 职业不同，消费思维尽不同第八章 家庭不同，成员需求也不同第九章 现代消费意识及策略
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章节摘录

水绕山环、沃野千里是东北地面结构的基本特征。
正是这种地理特征，使东北成为经济实力雄厚的大经济区；也正是这种地理特征，造就了东北人大气
豪迈的性格特征。
对英雄的崇拜，对勇敢、强健、勤劳之品性的认同，正是东北文明在东北人身上的体现，东北土匪既
有杀人越货、打家劫舍的凶残一面，也有仗义行侠、忠义抗敌的进步的一面，他们的品质可以说是狩
猎民族本性在商业文明时代的变态表现。
东北人“霸气”而又“灵动”，其不胜不归的心劲体现为一种比野生东北虎更勇猛，比牛皮筋更柔韧
的硬汉精神。
东北人有较为强烈的建功、立业、扬名的心劲。
 “怕老婆的男人才是好男人”是东北爷们儿常挂在嘴边的一句话。
虽然在菜市场上看不到多少东北男人，但一发了工资就如数上缴的绝对是大多数东北男人的行径。
东北人还有一个特点就是热情豪爽，行侠仗义。
雪村的那首歌《咱们东北人都是活雷锋》就是对这种性格的最好解释。
在东北，常听到这样一句话：“别谈钱，一谈钱感情就远了”⋯⋯综合以上的元素，我们不难得出：
大气，豪爽，重感情，要面子，家庭观念强是东北人的整体性格特点。
性格决定消费思维，在产品的购买上，处于经济区的东北人的购买能力与其他地区相比会较强；热衷
于名牌产品；家庭消耗品使用量大；对推销人员的介绍能够认真采纳。
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编辑推荐

《高效推销的意识洞察》：掌握既快速又简单的方法，洞察客户的想法和感受。
在真真假假的谈话中，读懂客户不愿意说出的真实想法。
在短短的几分钟内，识别形形色色的客户，争取主动，占据上风。
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