
第一图书网, tushu007.com
<<推销有道>>

图书基本信息

书名：<<推销有道>>

13位ISBN编号：9787515701608

10位ISBN编号：7515701609

出版时间：2012-5

出版时间：海潮出版社

作者：刘之江 编

页数：293

字数：230000

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<推销有道>>

前言

“成功的推销员一定是个伟大的心理学家”，这句话是很中肯的。
推销员的工作极具有挑战性，想要成功，必须迅速了解客户心理，掌握语言技巧，有效调动客户的购
买需求，从而在心理需求、情感欲望上最大限度地激发客户的购买欲望。
所以，作为一名优秀的推销员，不仅要掌握一定的推销技巧，更要学会洞察客户的心理，采取灵活的
推销策略，用自已的真心、诚心、耐心来捕捉客户的心理变化，化解客户的心理抵触，使交易自然达
成。
    增加成交额，提高业绩可以说是每个推销员的心愿。
然而，在实际工作中，不少推销员虽然付出了辛苦，但却没有什么收获。
其实，给消费者推销就是对其“攻心”的过程。
作为一名合格的推销员，必须要自信，要克服羞涩的心理，千万不要担心自己搞不定，畏首畏尾，扭
扭捏捏的。
只要你能准确把握消费者的心理，引起其心理上的共鸣，那离成交也就不远了。
    推销不是单靠辛苦工作就可以取得业绩的，它是依赖智慧、技巧、思考的。
消费者们为什么会质疑；为什么会拒绝；为什么会讨价还价；为什么会买；为什么会不买。
是什么驱动他们买；什么驱动他们喜欢你；什么驱动他们信任你。
消费者听到推销大多都会反感；听到说服都会抵抗；听到保证都会怀疑；听到提问也会有所思考。
若是你能准确把握消费者的心理，就会大大提高你推销成功的机会。
    事实上，在现代生活中，我们无时无刻不在推销，无论你是什么身份，无论你做何种工作，只要存
在愿望和目的，都会用与生俱来的本能推销自己。
小孩子拿出一副稚嫩的作品向父母展示就是推销，而“订单”就是父母的赞扬；上班族不断向上司展
示自己为公司做出的贡献也是推销，“订单”就是职位的升迁或薪水上涨；我们向恋人推销爱情，向
朋友推销真诚，向客人推销热情，歌手的倾情演唱，教师的授业解惑⋯⋯等等，都属于推销的范畴。
换句话说，推销并不是狭隘的商业概念，它原本就是无处不在的。
    推销中的心理学，可以简单地浓缩成一句话：促使顾客达成交易的关键是满足顾客的欲望，你的产
品是什么并不重要，重要的是通过你的产品这个媒介，顾客可以得到某种欲望的满足。
在这个基础上，首先要弄明白顾客对产品的评价以及心理价位、产品的优势和劣势，才能针对不同的
客户展开推销行为。
    《推销有道》这本书会帮助你拥有成功的心态，让你迅速看透客户心理，掌握销售秘诀，创造销售
奇迹。
本书在注重推销行为的叙述的同时，为读者设立了大量的模拟环境和实例，更有助于读者理解和消化
推销心理战术的精髓。
    最后，祝愿亲爱的读者们工作愉快！
生活开心！
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内容概要

刘之江主编的《推销有道》生活中，我们一直都在有意无意地接触推销。
街头的小贩用吆喝声推销产品；求职的时候，用简历推销自己；影视娱乐用各种手段吸引人们的眼球
⋯⋯
经济发达的国家认为“推销工作是经营的命脉”。
欧洲推销专家戈德曼认为：推销就是要使顾客深信他购买你的产品会得到某些好处。

《推销有道》用生动的案例为你揭示推销的秘密，让你迅速掌握推销技巧．事半功倍地达成愿望。
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章节摘录

版权页：   英国心理学家莫里斯经过研究发现一个有趣的现象：人体中越是远离大脑部位的动作，越
是可能表达其内心的真实感情。
从脸往下看，手位于人体的中间偏下部位，诚实度可以算中等，研究发现，人们或多或少在利用手来
说谎。
脚离大脑的距离最远，相比之下的腿部要比其他部位“诚实”得多。
因此腿的动作能够泄露人们独特的心理信息。
 在推销工作中，要想知道消费者最真实的想法，不妨先从腿部的动作开始解读对方。
 叉腿搂头有文章 所谓“叉腿”，就是指一条腿和另一条腿相互交叉，不是呈直线的样子伸开。
而叉腿搂头这种姿势具体是双手交叉，从脑后搂住头，双腿交叉。
身体向后仰。
有这种腿姿的人说明他的地位很有优势，他也正在享受这种优越感。
如果有两个人都在用这样的腿部姿势，表现出“互不服从对方”的情绪，要么他们双方实力相当，要
么他们在某一方面都很有权威。
 推销人员在与消费者交往的过程中，也会发现有些消费者会做出叉腿搂头的姿势。
他们或是将两手从脑后搂住头，或是将两条腿向前伸出，更或将两腿放在办公桌上，踝部交叉。
这就说明这类消费者有强烈的占有欲。
做出这种姿势就是在告诉他人，在这个地方他有绝对的领导权，而且要求受到绝对尊重。
 这类消费者有很强的自尊心，所以，推销人员在介绍产品的时候，尽量不要使用太多的专业术语，否
则不但会产生一定的沟通障碍，还会引起此类消费者的反感。
应以赞美的话拉近与消费者之间的关系，使消费者放下心中的防御，交易也自然能够顺利进行。
 值得注意的是，虽然赞美的话语可以拉近与消费者之间的关系，但过多的赞美却会使消费者认为你不
是诚信的，只是奉承的话而已，这样反而增添了消费者对你的不信任感，拉开了你与消费者之间的距
离。
 两脚位置不容忽视 细心的推销人员会发现，在推销的过程中，消费者会变化双脚站立的位置和姿势
。
当消费者改变两脚之间距离后，他的态度或是情绪和以前相比，就会有微妙的变化。
所以，很多成功的推销人员会根据消费者站立时两脚之间的位置探查消费者的心理。
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编辑推荐

《推销有道(不懂心理学就干不好推销)》立刻掌握销售秘诀迅速创造销售奇迹，推销绝不是那么简单
，它需要智慧、技巧和思考。
作为一名优秀的推销员，不仅要掌握一定的推销技巧，还耍学会如何揣摩人心，激发顾客的购买欲单
。
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