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内容概要

修炼自己的心理需要懂点儿心理学，了解客户的心理同样也需要懂点儿心理学。
全球销售人员的偶像、世界权威销售培训师博恩&middot;崔西曾明确指出销售的成功与销售人员对人
心的把握有着密不可分的联系。
要想成为优秀的销售员，就要从现在开始学习一些心理操纵术。
 本书由70多个技巧和10多个销售定律组成，具体讲述销售中如何利用心理战术化解销售难题，为从事
销售的人员提供销售制胜的客户心理操纵方法。
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作者简介

长江国际教育研究院副院长，中国企业培训师10强，拥有12年市场营销管理经验和10年的培训生涯。
在品牌建设管理、市场营销管理、销售团队建设管理和销售技能培训领域有独特的建树。
2001年成功开发“快乐销售”系列课程。
经过100多家企业验证，每年让10000以上学员受益，被誉为“销售魔法”。
作者大力提倡“快乐销售”理念，提出销售员要掌握一定的心理知识，真正达到“三受益”：销售人
员受益、公司受益、客户受益，实现快乐营销，从而大幅度提升业绩。
 
    作者主讲课程： 
    快乐销售谈判与绝对成交技巧 
    激发你的销售核能 
    大客户销售的心里操控策略 
    客户消费魔鬼心理学 
    超级创富力量一锻造优秀销售经理 
    销售低谷中的突破与成长 
    区域经销商创富秘诀
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书籍目录

一、若要胜人先胜己&mdash;&mdash;销售员的自我心理修炼 01 人人适合做销售 02 掌握积极的自我暗
示调节术 03 自信会产生更大的自信 04 消除对大人物的恐惧 05 推销产品前先推销自己 06 展现给客户发
自内心的热情 07 永不放弃 08 销售需要的是积极而不是心急 09 保持不断尝试的劲头 10 视客户的拒绝为
成交机会 11 从挫折与低谷中振作起来 12 练就重压之下的平常心 13 挣脱束缚，激发潜能 14 销售需要有
忍耐的品质二、客户永远是主角&mdash;&mdash;洞察客户的心理特点 15 了解顾客心理特质的4个途径
16 安全感是客户深层次的心理需求 17 专家式的销售员最受客户欢迎 18 客户大多有喜欢被恭维的心理
19 客户最关心的是自己 20 客户都希望花钱花得开心 21 没有人不喜欢免费的午餐 22 掌握客户的怀旧心
理 23 掌握客户的赶时髦心理 24 掌握客户的参与心理 25 掌握客户的逆反心理 26 掌握客户的冲动心理
27 掌握客户的从众心理 28 嫌货人才是买货人 29 影响客户购买心理的其他因素三、塑造良好的第一印
象&mdash;&mdash;初见客户时的心理操纵术 30 良好的预约是成功的开始 31 塑造打动人心的第一形象
32 用移情效应拉近与客户的距离 33 设计出吸引客户的自我介绍 34 让自己的热情感染客户 35 虚心向客
户请教，化被动为主动 36 提出对方不愿意接受的条件 37 假装巧合，减轻客户的心理负担 38 多谈谈彼
此都熟悉的人或物 39 适当地用幽默调节氛围 40 给客户最有效的证明 41 见面时间长，不如见面次数多
42 4种方法快速缩短心理距离 43 真诚能让客户从心里接受你四、沟通细节定成败&mdash;&mdash;与客
户沟通时的心理操纵术 44 学会聆听客户陈述 45 反复刺激客户的购买兴趣点 46 有话直说还是婉转表达
47 不要说批评性话语 48 用合适的询问展开与客户的互动 49 像朋友一样同客户交谈 50 多说&ldquo;我
们&rdquo;，少说&ldquo;我&rdquo; 51 掌握喜好原理，投客户之所好 52 效仿对方，获得对方的好感 53 
在进入正题前，引导对方说&ldquo;是&rdquo; 54 将话题引向自己期待的方向 55 扩大自己和客户
的&ldquo;相同点&rdquo; 56 注意专业性术语的合理使用 57 巧妙地讲解枯燥的原理 58 重复说明重要信
息，加深客户印象 59 掌握好身体语言中蕴藏着的心理学五、临门一脚很关键&mdash;&mdash;与客户
成交时的心理操纵术 60 提供客户真正想要的产品 61 永远不要接受第一次开价或还价 62 促使客户早做
决定 63 给客户一点善意的&ldquo;威胁&rdquo; 64 掌握谈价中说&ldquo;不&rdquo;的艺术 65 用真心堵住
客户的借口 66 尊重客户的选择 67 减少客户对风险的担忧 68 要成交时不要急于求成 69 对客户适当做些
退让 70 在作出让步的时候，要求对方给予回报 71 帮助客户缩小选择范围 72 使用有说服力的例证 73 积
极兑现给予客户的承诺 74 成交就在你坚持的最后一刻 75 成交后要让客户觉得他赢了 76 成交后说
声&ldquo;谢谢&rdquo;六、掌握心理好成交&mdash;&mdash;做销售必知的心理定律 77 奥新顿法则：关
照好客户的心，客户就关照好你的生意 78 250定律：每个客户身后都有250个潜在客户 79 跨栏定律：
制定一个高一点的销售目标 80 伯内特定律：让产品在顾客心中留下深刻的印象 81 折中现象：客户选
购产品喜欢折中 82 沉锚效应：第一印象与先人为主 83 晕轮效应：别把客户放在晕轮下 84 权威效应：
客户往往喜欢跟着&ldquo;行家&rdquo;走 85 稀缺效应：越是稀少的东西，人们越想得到它 86 禁果效应
：你越不想卖，客户越想买 87 喜爱效应：客户总是愿意为喜欢的东西买单 88 友谊因素：人情卖给熟
面孔 89 登门槛效应：销售人员要得寸进尺 90 沸腾效应：将客户的购买热情99度加1度 91 互惠心理：双
方都有好处，客户才没有心理压力参考书目
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章节摘录

版权页：（2）有大人物的地方，机会更多要知道你对大人物产生恐惧，其他人也会产生恐惧。
因而大客户的竞争对手就比较少，而销售机会就会比较多，成功签单的几率也会更大。
对于一个有素养的成功人士来说，他不会对你的推销工作产生任何厌恶，因为他明白销售的意义，或
许他就是从销售行业做起的。
所以，我们没必要恐惧那些大人物或是大公司。
即使失败，我们也能积累销售经验，促进自己的成长。
（3）勇于挑战大人物克服恐惧的最佳办法就是通过反复的实践，锻炼自己的能力，磨炼自己的意志
，使自己因为心智的成长而摆脱恐惧。
如果你没有战胜大人物的先例，那么，你将会永远无法消除对大人物的恐惧。
所以，我们要勇于向大人物挑战，不断地尝试，不断地进步，通过更多的胜利来克服内心的恐惧。
为此，销售人员可以参考以下几点：每天拜访一到两名大客户，从面对他们练习说话开始。
有些销售人员一看到大人物就会紧张得手足无措、语无伦次。
对此，你可以专注于产品本身，也可以讲点小故事，活跃气氛，发挥你幽默的才华，直到令你能坦然
地面对大人物为止。
积极参加大型会议，尝试在大会上多发言，多表现，锻炼自己。
如果你的老板也是一名大人物，那么，你需要先克服对老板的恐惧。
因此，你可以尝试同老板进行一些交流和沟通，不断掌握同大人物交流的方法和技巧。
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编辑推荐

《销售中的心理操纵术》是由广东经济出版社出版的。
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