
第一图书网, tushu007.com
<<一分钟读懂顾客心理学>>

图书基本信息

书名：<<一分钟读懂顾客心理学>>

13位ISBN编号：9787538864649

10位ISBN编号：7538864644

出版时间：2010-12

出版时间：黑龙江科技

作者：姜德祺

页数：222

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
<<一分钟读懂顾客心理学>>

前言

一个成功的销售人员，必定是一个懂得顾客心理的人；一个业绩辉煌的销售人员，必定是一个在极短
时间內掌控顾客心理的人。
为什么这样说呢？
因为现在的顾客也很“狡猾”，为了能够得到物美价廉的商品，他们必然会采取花样繁多的策略来对
付销售人员。
比如说，顾客已经看上了A商品，但为了真正了解A商品的性能，采取“声东击西”的策略，盯着B商
品“挑刺”。
其实他只不过想通过B商品来更进一步了解A商品的性能。
如果起初就盯着A商品“挑刺”，那么在最后成交的时候价格就很难砍下来，因为他知道销售人员已
经认定他非得买该商品不可。
此时.如果销售人员没有通过顾客的“挑刺”了解到顾客“醉翁之意不在酒”，而是大力向顾客推荐B
商品那就大错特错了。
最后，顾客也许两样商品都放弃了购买。
再说，顾客的时间是有限的，销售人员的时间也是有限的。
顾客不可能为了一个商品听销售人员唠叨一整天，在销售人员不能很好地把握顾客购买心理的时候。
将话说到点子上，说服顾客，那么顾客就不想再听下去了，可能就去别的商家那里买自己需要的东西
了。
销售人员如果在极短的时间內把握住了顾客的心理，说服了顾客，那么在一天中可能接待更多的顾客
，卖出去更多的商品，这总比没有把握住顾客心理缠着顾客一整天，结果一件商品也没有卖出去强多
了吧！
时间对于销售人员来说就是金钱。
我们经常会看到有的店铺开张没几天，但是门庭如市，财源滚滚来，而有的店铺却是门可罗雀。
不是他们的商品不好，也不是他们的服务态度不好，而是没有把握住顾客的心理。
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内容概要

　　销售就是一场心理博弈战，如果你想成功地卖出产品．必须读懂客户内心和了解客户需求。
顾客已经变得越来越聪明！
一个成功的销售人员往往不是因为他聪明，而是因为他精通销售心理学！
　　隐藏在销售背后的是客户深层的各种心理，销售高手的最大突破就是掌握了“销售心理”这一成
功秘诀，特别是如何在极短的时间内赢取顾客的心。
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作者简介

姜德棋
　　60年代未出生，心理学博士，对心理学有着独到的研究和见解，发表著作十余部、曾为多家世
界500强企业服务，现任某跨国集团首席顾问。
他崇尚文字。
但却不会以文字为其谋生的工具，一纸一笔可以喂饱精神但不能填饱肚子，口头禅是：文字怎么可以
放在锅里煮?也从没想过靠一支笔为自己写下一生的传奇。
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章节摘录

曾经有一位推销专家说过：“推销是一种压抑自己的意愿去满足他人欲望的工作。
毕竟销售员不是卖自己喜欢卖的产品，而是卖顾客喜欢买的产品，销售员是在为顾客服务，并从中得
到利益。
”因此在推销活动中，最重要的不是销售员自己而是顾客，“顾客至上”，才是销售员应该遵循的根
本原则。
能否站在顾客的立场上，为顾客着想，才是决定销售是否成功的重要因素。
小袁是个能说会道的人，他对自己一向很有自信，但是自从从事销售工作以后，反而变得不自信起来
，因为无论他说得多么动听和感人，顾客不但不为之所动，还断然拒绝了他的推销。
为什么顾客不购买他的商品呢？
他自己百思不得其解，他觉得自己的商品质量很好，价格也很合理，自己又尽量把这些信息都传达给
顾客，没有什么不合理的地方，顾客却选择拒绝，真是莫名其妙，相比之下，其他同事的业绩却比自
己好很多，于是小袁便虚心地向同事请教，询问如何才能让顾客接受自己的产品。
同事问小袁是如何进行推销的，小袁把自己的销售方式叙述了一遍，同事说：“这样的推销方式就是
你失败的原因！
”小袁很纳闷：“为什么啊？
”同事说：“顾客最重视的是自己，他们希望买到的是自己最喜欢的、最需要的商品，这样顾客才会
产生购买的欲望。
所以你所提供的商品要围绕顾客，要成为他们自己想要购买的，而不是你想卖给他们的，而你在推销
商品的时候，只是一味地介绍产品的质量有多好，有多畅销，你注重的只是自己的商品，没有考虑到
顾客的感觉，所以顾客才会拒绝你的推销。
”
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媒体关注与评论

如果寒暄只是打个招呼就了事的话，那么猴子的呼叫声有什么不同呢？
事实上，正确的寒暄必须在短短的一句话中明显地表露出你对他的关怀。
　　—— 麦当劳创始人·科罗克销售就是察言、观色、攻心！
　　—— IBM创始人·托马斯·沃森在销售领域，有98％的知识是理解人的心理和行为，2％的知识是
产品知识。
　　—— [美]乔·康多尔夫销售是面对人的，所以，知道销售对象是如何想的，这比什么都重要。
不懂心理学的销售人员，往往会产生适得其反的效果。
要想提升你的销售业绩，试试从了解销售心理学开始吧！
　　—— [美]博恩·崔西1分钟内读懂顾客心理，就是在1分钟内打开了顾客的钱袋。
　　—— 李嘉诚
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编辑推荐

《一分钟读懂顾客心理学》：一个成功的销售人员，必定是一个懂得顾客心理的人。
一个业绩辉煌的销售人员，必定是一个在极短时间内掌控顾客心理的人。
在一分钟内读懂了顾客的心理，你的销售就成功了一半。
——奥格·曼狄诺世界销售大师秘而不宣的高效读心术。
销售人员渴望知道但又不知道的制胜法宝。
1分钟内读懂顾客心理，就是在1分钟内打开了顾客的钱袋。
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