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内容概要

　　《销售知识全知道》给广大的一线销售人员提供了实用的销售知识，有助于销售人员清晰、准确
、自信地工作。
书中讲述了一系列销售技巧，可以帮助销售人员提高表达能力，使客户感受到被关注，使销售人员的
诚信深入人心，令其销售额直线提升。
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章节摘录

　　1.于人来说。
其大部分生活自然是围绕着身体的需要展开的。
他们需 要吃、喝、睡和冷热适宜的温度。
而且绝大多数人都将其主要精力放在获 得这些基本需求上，另一些人用一部分精力即可满足这些需要
并在此基础 上继续追求其他渴望的东西。
这种迫切需求是人们的基本特性，因此他们 才可以购买满足其迫切渴望的商品。
适宜营销的这类产品主要是日常生活 中不可或缺的食用油、饮料、成品食品等等。
当然，所有人的生存必需品 都是适于销售的，像住房、家具、汽车等等。
在此对这些产品的区别就不 一一罗列了。
2.求美的心理 在大自然中，美的东西撞击着我们的神经和情感，使我们产生强烈的 满足和快乐。
美可以包括外观美、色彩美和声音美。
绘画、音乐、文学、体育、大自然以及我们工作、生活中，美随处可见，只要环顾一下四周，我们就
能发现，人们追求美的动机正强烈地影响着众多商品的设计和包装。
精明的销售员应该注重客户追求美的心理，在推销时，拿出设计特别美 观的产品或展示产品时有意表
现出它们美的形象。
假如你对买主这样介绍：“您看它漂亮吗？
这是我们特别为您而设计制作的。
”这样经常能够满 足客户追求美的购物心理，也许你会因此而得到意外的收获。
3.效仿和炫耀的心理 每个人的童年都有过模拟、模仿的行为，而这些纯粹的模仿心理也同 样存在于成
年人的购物活动中。
从心理学角度加以分析，许多人之所以要 效仿他人去购买某种商品，是因为他们认为这样做可以表明
他们比那些凡 人要高出一筹。
从这种意义上说，这种购物心理与追求卓越不凡是大致相 同的。
因为在那些人心目中其所模仿的人在某一方面是卓有成就的。
比如，一位年轻的姑娘非常喜欢香港影星张曼玉，对她的崇拜已达到了一种痴 迷的程度。
在一个偶然的机会里她看到了由张曼玉拍摄的力士香皂广告，于是她就一次从商店里购买了几十块力
士香皂。
作为销售员，在推销产品 时，也可以利用这种购物心理。
但一定要记住向买主指出这些东西是时下 人们所崇拜的明星爱用的。
只有这样，买主的自尊心才会膨胀，并希望去 效仿他们。
同理，你也会收到满意的效果。
但是，需提醒销售员朋友们注意的是，在一般情况下，效仿炫耀的购 物心理是在买主头脑中自动发生
作用的，在你向买主劝购的过程中还是少 谈为妙。
4.获取的心理 人的获取欲望或占有欲望通常表现在许多方面：绝大部分人都喜欢拥 有东西，更有不少
人爱搜集东西，个别人甚至还爱贮藏东西。
我们不得不 承认，人们似乎都有一种占有欲，都想把存在的东西称作“自己的”。
一个销售员在向一位家庭主妇推销一种高级食用烹调油时，买主还有 些拿不定主意，这位销售员便立
即说：“我们最新生产的这种产品已经快 要售完了，如果您放弃的话，那么您的邻居将会毫不犹豫地
买下它。
”于 是这位主妇马上掏出钱来，买下了这种高级食用烹调油。
由此可以看出，占有的欲望在这桩买卖中起了重要作用。
5.交际欲心理 我们可以坦率地承认，交际欲心理基本上是一种试图接近和打动异性 的欲望。
我们可以用生活中最常见的现象来解释这个问题。
人们在决定购 买某些商品或寻求某些服务时，如化妆品、服装、发型或电影票，真正起 作用的往往
是异性，而不是他们表面所讲的理由。
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这一点年轻人都非常清 楚。
自然，青年男女一般都对浪漫的爱情感兴趣，但中年人的兴趣也不容 忽视。
我们曾做过许多调查，在被调查的一些年轻女士当中，绝大多数人 购买高级化妆品和高档时装来打扮
自己，是为了在恋人那里表现自己的娇 媚动人。
有销售员这样介绍他的营业经验：“我就专门向年轻的恋人推销 产品，这时他们的激情往往会胜过理
智。
”另外，在不少情况下，商品广告在宣传男用或女用商品时也特意让异 性出现，其效果比说许多广告
词更能吸引人。
6.好奇心和新鲜心理 现实生活中，人们都喜欢到处活动、旅游，观看新景致和追求生活中 的新鲜刺激
，这种欲望年轻人比老年人更强烈。
作为销售员也可以利用人本身的好奇心来吸引他们对某些商品的注意 和兴趣，以诱发他们购买商品的
行为。
在年轻人中普遍存在着这样的心理：凡是新的，他们都要试试，他们追求新奇感、新刺激的欲望比任
何人都 要强烈。
7.爱的心理 作为人的天性，表现出各种爱心是消费者购物心理的一种具体表现：父母之爱、夫妻之爱
、恋人之爱等无不是销售员在推销产品时应当熟记并 加以了解的，甚至在有些场合了解这种购物心理
，会使销售员更易于开展 工作。
这里不妨举一个体现恋人之爱的例子：在一个商场里，有一位销售 员正在向一个朋友宣传他的化妆品
。
旁边走过来一位陌生的朋友，他已在 那里听到了谈话，过来二话不说，就要那位销售员展示他的产品
。
这位销 售员按要求做了，并询问其购买意向。
原来他的女朋友面部有黑斑，用了 许多化妆品都不满意，这次他决心再试一试。
这样。
他当即买下了几种产 品。
P4-6
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编辑推荐

　　要想成为一名优秀的销售员，仅仅凭着对销售工作的热情是不够的。
销售员还必须对销售知识有个全面的了解和掌握。
《销售知识全知道》是为现阶段、在销售行业无从拓展、无法大施拳脚的销售新人和在自己的工作岗
位上已经取得一些业绩、希望得到进一步提升的销售员朋友们度身定做的。
全书攫取的大量的销售知识精华，融人了销售行业成功人士多年的销售经验，对销售工作的整个过程
进行了全面细致的剖析，在方法和技巧上，作出了详细的阐述。
全书脉络清晰，语言通俗易懂，方法技巧实用，能够切实地解决读者朋友的实际困难和工作中的疑惑
。
本书由凡禹编著。
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