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前言

销售，是销售人员与客户之间心与心的互动。
销售的最高境界不是把产品“推”出去，而是把客户“引”进来！
所谓“引”进来，也就是让客户主动来购买。
但如何让客户主动购买，这就需要深入地了解客户的心理，然后再通过客户不同的心理采取不同的应
对方法。
    很多做销售工作的人员都抱怨说：“销售太难做了！
”事实果真如此吗？
其实不然。
在如今市场经济迅速发展的大背景下，销售人员占了很大一块份额，其中就不乏业绩优秀，不断成为
月度冠军、年度冠军的金牌销售人员。
他们之所以能成功，在于他们善于洞察客户的心理，懂得取得客户信任的重要性。
    销售就是一场心理战，是心与心的较量，销售人员要想提高业绩，就必须成为这场心理战的赢家。
一位金牌销售人员曾说过：“作为销售人员，你不是要打动客户的脑袋，而是要打动客户的心。
”在供大于求的市场环境中，无处不充斥着销售的声音，当客户遇到销售人员主动推销商品时，第一
反应就是——想掏我钱包的人来了。
此时如果你能够洞察客户的心理，并采取各种方式打动客户的心，能够引领客户一步步地朝你期望的
方向前进，进而最终实现自己的销售目的，那就说明你的销售已经近乎成功了。
    世界权威销售培训师博恩·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。
恰当的心理策略能够帮助销售员取得成功。
在销售过程中，销售人员不仅需要洞察客户的心理、了解客户的愿望，还需要掌握灵活的心理应对方
式，以达到成功销售的目的。
    为什么本来只是“随便看看”的客户会对你的产品产生兴趣，并最终作出购买的决定？
在这个过程中，客户的心理发生了怎样的变化：为什么客户会信任你这样一位陌生人，还会最终接纳
你的建议，购买你的产品？
为什么客户会被你说服，从而改变先前的看法，进而作出有益于你的决定？
顾客的任何购买行为都是由他的心理来决定的，而销售中的种种问题都与客户的心理密不可分。
只有了解了客户的心理，然后采取恰当的应对措施，才能最终赢得销售。
    销售人员不懂销售心理学，就犹如在茫茫的黑夜里行走，永远只能误打误撞。
而优秀的销售人员往往就像一位心理学家，最明白顾客的心声，善于了解顾客的真实想法，懂得运用
最积极有效的心理影响力，让顾客觉得如果不从他这里购买产品就会后悔。
无论是潜移默化的影响、善意的引导、平等的交谈，还是巧妙的敦促，优秀的销售人员总是能用自己
的能力和魅力，为顾客搭建一个愉悦、和谐的平台，让销售变得顺其自然。
    本书从洞悉客户心理的角度出发，教你如何掌握客户的消费心理需求以及应对客户的心理策略和方
法。
书中汇集了大量的销售实战案例，意在通过这些案例来揭示现实销售活动中的心理规律，让你能够轻
松掌控客户的心理，并通过恰当的方式赢得客户的认同，从而提升销售业绩，让你成为销售高手！

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<销售心理学大全集>>

内容概要

　　本书通过对各个销售行业的经典案例的解析，来为读者呈现销售中的心理学策略，如“如何让客
户悦纳自己”“如何解决争端”“如何读懂客户心理”“如何维护长期客户”等。

　　本书用浅显易懂的语言将晦涩难懂的心理学应用到销售过程中，让读者更容易学习和掌握其中的
方法和策略。
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书籍目录

第一章打消“排斥心理”，吸引客户的学问
　首因效应：第一印象价值千金
　微笑可以带来黄金
　用“幽默之钥”打开客户的心门
　牢记客户的姓名，客户内心会有受重视感
　投其所好，选择客户感兴趣的话题
　假装与客户“邂逅”，解除客户的心理负担
　巧用赞美拉近与客户的心理距离
　客户只买“热情”的单
　用新颖独特的开场白抓住客户的心
　真诚待人，打造吸引客户的“强磁场”
　利用好奇心吸引顾客的注意
　找准客户的真正需求
　心理测试：你的幽默细胞有多少？

　
第二章“吃透客户”，像客户一样思考
　巧用“逆反心理”，让客户愿意接受产品
　“专家”销售更能赢得客户信任
　客户都有怕上当受骗的心理
　客户都以“上帝”自居
　客户只关心自己能获得的利益
　客户要的是“到家”的感觉
　用双赢观念争取客户认同
　热切期待赢得订单
　你给客户省钱，客户让你赚钱
　“饥饿”销售，“钱”途不可限量
　不要小看时尚对客户消费心理的影响
　心理测试：你有超准的“读心术”吗？

　
第三章踢好“临门一脚”，促进成交的心理战术
　用心倾听赢得客户
　客户的体验比你“一张嘴”更好使
　嫌货才是买货人
　激发客户的购买欲望
　保护客户的优越感
　用“有力证据”打消客户的疑虑
　识别客户的购买信息
　利用客户的“从众”心理促进销售
　巧妙利用客户“怕买不到”的心理
　现场造势，打消客户疑虑
　利用客户好攀比的心理
　巧妙利用怀旧心理
　心理测试：你会积极倾听吗？
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第四章免费的午餐人人爱，拿出点“便宜”给客户
　客户愿意“占便宜”，你就给他便宜
　送客户人情，让你多拿订单
　“来而不往非礼也”，人情术让客户无法拒绝
　巧妙“让步”，让客户感觉得了大便宜
　你给他一块糖，他给你一支笔
　馈赠小礼物，让销售更有说服力
　给客户点小便宜，让你收获大便宜
　示弱效应，让客户感觉是他在掌控全局
　几乎所有的客户都喜欢听“免费”
　别出心裁的纪念品为你赢得订单
　提供增值服务，赢取客户
　心理测试：你的想象力有多强？

　
第五章巧妙说话，成就忠实客户
　说话口气像朋友，让客户感觉你在帮助他
　用“谆谆教诲”打动客户
　喋喋不休只会让客户生厌
　如果对方毫不在意，就趁早住口
　给客户一点善意的“威胁”
　巧妙提问带给你骄人的业绩
　巧言妙语激发客户购买
　巧妙诱导，让你轻松拿订单
　进入正题前，先引导客户说“是”
　会说话拿订单，不会说话得罪客户
　话要说到客户的心坎里
　长话短说，有话直说
　心理测试：你的沟通能力有多强？

　
第六章讨价还价的心理策略和谈判技巧
　欲擒故纵的谈判技巧
　永远不要接受客户的第一次开价
　谈价时要勇敢地说“不”
　巧报价，让客户感受到优惠
　巧用“金额细分法”降低客户对价格的敏感度
　开价要高于实际想要的价格
　利用虚荣心，让客户心甘情愿接受高价
　让你的让步有价值
　如何应对大幅度压价的客户
　心理测试：你的销售创造力如何？

　
第七章不同类型的客户不同对待
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　满足独断专行客户的控制欲
　巧用激将法，使犹豫的客户快速成交
　脾气急躁型客户更看重最关键的部分
　用热情打动“冷冰冰”的客户
　用坦诚和直率赢得精明型客户
　对节约朴素型客户避谈价格
　巧妙打消内向型客户的敏感、紧张心理
　让性格开朗的客户感受到“人情味”
　多次拜访和说服老好人型客户
　应对标新立异的客户方法要独特
　心理测试：你当前的销售能力有多强？

　
第八章巧妙利用“第三者”，撼动客户的防御心理
　多谈谈与客户共同熟悉的人或物
　“口碑销售”，让客户替你去做广告
　让老客户为你挖掘新客户
　不要轻视决策者身边的人
　巧用其他顾客激发客户的购买欲望
　洞察不同家庭成员扮演的角色
　巧妙利用“证人”促成销售
　借助名人来达到销售目的
　用比较结果促成交易
　心理测试：你是交际高手吗？

　
第九章巧妙解决与客户的争端
　不做“一锤子买卖”
　让客户的抱怨变成机会
　巧妙应对客户提出的非分要求
　巧妙道歉化解售后争吵
　化解客户投诉有妙招
　用倾听遏制客户的“怨气”
　把自己当成客户，换位思考
　巧妙回应客户的挑剔和抱怨
　巧妙应对客户的异议
　心理测试：你的情商指数有多高？

　
第十章培养长期客户的心理技巧
　售后问题，迅速处理不拖延
　高质量的服务让客户紧随你
　让客户从你的服务中获得快乐
　打电话细节透着对客户的尊重
　让你的客户感觉有面子
　定时回访顾客，让顾客记住你
　距离准则，“刺猬理论”让顾客追随你
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　真正的销售始于售后
　妥善解决客户遇到的问题
　成交后不忘说声谢谢
　平等对待每一位顾客
　心理测试：测测你的情绪控制能力
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章节摘录
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编辑推荐

《销售心理学大全集》收纳了多个行业行销大师的销售技巧和心理战术。
深挖客户心理，揭示最有效的销售法则。
精彩的案例，深刻的解析，为读者呈现最直接的、最有效的销售策略。
《销售心理学大全集》从洞悉客户心理的角度出发，教你如何掌握客户的消费心理需求以及应对客户
的心理策略和方法。
书中汇集了大量的销售实战案例，意在通过这些案例来揭示现实销售活动中的心理规律，让你能够轻
松掌控客户的心理，并通过恰当的方式赢得客户的认同，从而提升销售业绩，让你成为销售高手！

Page 10



第一图书网, tushu007.com
<<销售心理学大全集>>

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 11


