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前言

前言人生无处不销售，你想要什么，就会得到什么。
日本推销之神原一平也说：“人人都是推销员。
”的确，我们每个人每天都在通过自己的沟通模式说服别人接受自己的想法。
销售对于每个人来说都是一种本能。
然而，问题是为什么有的人做得很好，有的人却为之头痛？
美国一项调查表明，通常那些超级销售员的业绩是一般销售员业绩的300倍。
在众多企业里，80%的业绩是由20%的销售员创造出来的，而这20%的人并非俊男靓女，也不一定都能
言善辩，唯一相同的就是他们都掌握了迈向成功的方法。
他们的方法不可能完全相同，但却有其共同之处，那就是洞悉客户的心理。
由此可见，成功的推销员一定是一个伟大的心理学家。
心理学是一门和我们生活密切相关的学科，因为人的各种行为都是受心理支配的。
兵法有云：知己知彼，百战不殆。
生活中，如果我们了解了自己的心理，就能从中汲取巨大的精神力量；人际交往中，如果我们洞悉了
别人的心理，就将获得掌控人心的密码，无往而不利；销售活动中，如果我们能了解客户的心理需求
并给予满足，就可能会使看似艰难的销售工作变得容易⋯⋯心理学是打开他人心理之门的一把钥匙，
懂得心理学的人能够在恰当的时候说恰当的话，在恰当的时间做恰当的事，能够察言观色、见机行事
，而不会贸然触犯他人。
作为一名销售人员，只有掌握了客户的心理，你才能在迅速变化的市场中占有一席之地。
本书内容正是遵循了这个科学的观点，因此备受读者青睐。
为了更好地服务读者，作者倾心推出了本书的第2版。
与上一版相比，本版更多地引用了心理学知识，力求使每一个在销售精英们看来是秘而不宣的绝招都
能找到相应的心理学依据，让刚入行的销售员能按图索骥求得真本领。
本书汇集了大量相关的销售实战案例，从中提炼出了在销售中应对客户心理的策略。
每一种心理策略都针对销售全过程中客户相应的心理活动，帮助销售人员轻松掌握和应对客户心理，
进入一个“知己知彼，百战百胜”的销售境界。
作者于北京
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内容概要

那些销售精英之所以能够成功，其中一个主要原因就是他们能够洞悉客户的心理，并懂得运用相关的
心理学技巧来处理销售中的各种问题。
在销售中谁掌握了客户的心理，谁将是最后的赢家！
隐藏在销售背后的是客户深层的各种心理，销售人员不仅要洞悉客户的心理，了解客户的愿望，还要
学会用心理策略赢得客户的心，以达到销售的目的。
本版在上一版的基础上，更多地引用了心理学知识，引证了许多心理实验成果，精选了大量相关的销
售实战案例，从中提炼出了在销售中常用的心理操纵术。
每一种心理策略都针对销售全过程中客户相应的心理活动，帮助销售人员轻松掌握和应对客户心理，
进入一个“知己知彼，百战百胜”的销售境界。
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章节摘录

版权页：   在当今经济不断发展的时代，人们对于消费有了更多的选择余地，因此，一些看似来去匆
匆的客户变得多了起来。
所以，当他们决定购买时，你应当成为他们的第一选择。
但是在面对一些来去匆匆的客户时，每个销售员都会有抓狂的感觉：是客户的时间宝贵，还是我的产
品介绍不够吸引人，又或者客户真的不需要这类产品？
其实销售员完全没有必要产生那么大的心理压力。
如果客户没有关注我们的产品，我们的首要任务就是激发客户的兴趣，唤起客户的好奇心，一步步引
导客户产生购买需求。
 1.用悬念吸引客户 制造悬念，是一种巧妙的宣传和推销方法，是一种吸引客户的技巧和艺术。
销售员可通过制造悬念，引起客户的好奇心，提高他们的注意力，并让客户产生探究问题答案的强烈
愿望。
接下来再引导客户的好奇心逐步转向产品的性能方面，吸引客户产生购买欲望。
 2.用利益吸引客户 初次见面的客户，很可能在销售员介绍完产品后就要离开，这说明销售员没有用有
效的手段抓住客户的兴趣点。
我们不妨用利益吸引法，首先告诉客户可以获得的利益，这符合客户的求利心理。
 用利益作为吸引客户的切人点，是一种比较实在的方法，它更直接也更有效。
销售员首先就要把购买这款产品的好处告诉客户，是否打折促销、是否有相关赠品等，从而引发客户
的兴趣，增加客户进一步了解产品的愿望。
 3.用参与吸引客户 客户“过而不入”，说明他对产品还没有一个深入的了解，更不用说发现产品的闪
光点了。
如果销售员能够用参与的方式吸引客户，在简单的产品描述之后，创造一切机会让客户参与到体验活
动中，那么客户就很容易联想到拥有产品后给自己带来的益处。
这样，销售员不费吹灰之力就能与客户达成交易了。
 现实生活中，这种让客户亲身体验的销售模式随处可见。
比如一些免费的健身体验馆、免费试听讲座、化妆品的免费试用装等，都是让那些没有打算购买产品
的客户先体验效果。
这是打开市场的有效方式，销售员在向客户推销产品时，要充分利用产品体验这一有力武器，吸引更
多的客户来了解产品，从而提升推销效果、提高销售业绩。
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编辑推荐

《销售中的心理学策略(第2版)(畅销精华版)》编辑推荐：学习心理学，洞察客户的心理，提升销售技
巧；掌握心理学，赢得客户的青睐，创造骄人业绩！
销售人员最佳心理学读本！
销售中常用的心理操纵术！

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<销售中的心理学策略>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 10


