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内容概要

　　年销售额超过10亿美元的寿险顾问乔&#8226;甘道夫曾说：“成功的销售，来自于2％的商品专业
知识，以及98％对人性的了解！
”　　人性，是你超越销售极限的唯一挑战，更是驱动顾客购买的行为密码！
　　本书不只教你如何准确解读顾客的心理，更能学习如何让没有需求的顾客也能购买！
你会发现顾客的抗拒真有趣，因为抗拒就是成交的资源！
从今天起，让自己成为一个激励顾客采取购买行动的专家！
　　销售人员真正的渴望来自于：　　一、钻研销售。
　　二、学习销售。
　　三、模仿销售。
　　四、复制销售。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<销售高手的12堂必修课>>

作者简介

张世辉，催眠式销售大师。
于1997年创办威力营销研习会，以突破传统销售思维与方法为前提，发展出如何让销售人员超越原有
绩效的做法，至今已有超过3.5万销售人员、领导人接受过他的训练。
他是全球第一位研究催眠治疗与系统思考，并结合销售、谈判、领导统御运用，获得实际可证的催眠
式销售教练。
出版著作有《威力营销》、《催眠式销售》、《催眠式逆转销售》等。
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书籍目录

【推荐序1】“谆谆”善诱、“思思”入扣 【推荐序2】成功，从心理开始 【自 序】 让成功来找你 
第1课 　万事始于相信 第2课 　渴望，往往来自于强烈的缺乏 第3课 　做梦也会成交的心智训练 第4课 
　为什么顾客没有要之前，什么都不要说 第5课 　说明时，两个焦点，等于：没有焦点 第6课 　如何
让没有需求的顾客也能购买 第7课 　抗拒真有趣 第8课 　如何准确地读取顾客的心意 第9课 　如何渐
进式地改变顾客的意识与状态第10课  让顾客对自己销售的方法 第11课  引喻的力量第12课  销售，不需
要促成，只是创造
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章节摘录

　　第1课　万事始于相信　　说明　　我担心自己成为下一个金融机构下的受害者，等一段时间再
说吧，我现在没心情听这个！
　　顾客担心什么，通常是他所关心的，也是其所在乎的。
仔细听就能分辨出其语意上的矛盾：她担心成为下一个受害者。
然而，又要“等一段时间”再说，怎么会有人要等着当受害者？
意思是：她潜意识透露出想要创造或持有财富的期待，而表意识则顾虑并意识到金融与投资环境恶劣
。
至于“有没有心情听”销售说明则不是重点。
既不是重点，则不必费神去回应这句话。
　　我了解了，王小姐，你是担心金融风暴下，任何的理财或投资都有可能让你血本无归，是吗？
　　这是一个与她表意识同步的描述，因为她已经表现出担心的症状，你可以毫不费力就观察到，描
述你的观察，并确认你观察的一部分，通常可以达到初步的契合。
　　要是你，难道不担心吗？
　　她的表意识尚存一丝对销售人员的不信任，即使原来的描述是正确的，不过，很显然，她还没准
备好要去面对自己的担心。
因此，她很警觉地将担心的对象转移到销售人员，当然，这也给了销售人员另一个能重新建立契合的
机会。
　　那当然，王小姐，你说的一点儿都没错。
依你的经验与观察，你是否可以仔细分辨投资与理财的差异？
换句话说，它们之间最大的不同是什么？
　　对于一个提防心较强的顾客，你可以发现他们的主观意识也较强，因此，任何对应策略都必须顾
及其主观意识。
她说的一点都没错，既然她说的都是对的，你就不该再自顾自地想要说服她。
相反，你该利用其主观性及她都是对的方式，想办法来使其看到自己。
所以，只是和钱有关的活动，不是投资，就是理财，至于如何清楚界定什么是投资，和理财有什么不
同，很少有人会花时间弄得清楚。
很显然这位顾客有点儿一竿子打翻一船人，将投资与理财混为一谈，你可以请她自己去定义，这样才
可能会出现销售施力点。
　　嗯⋯⋯应该没有什么不同吧？
！
不都是跟赚钱或赔钱有关吗？
有啦！
名称与项目不同，像投资股票跟连动债就不同啊，不都是钱！
　　她开始动脑筋自己去找定义，不论她的定义正确与否，你都不可以有任何的评论，只能依属性将
其定义归类，就像⋯⋯　　很好，王小姐，你说的都是“投资”，你是否能仔细区分投资与理财到底
有什么不同？
”　　如果你没有得到顾客正确的定义，就应该重复上一个步骤，重复的功能有两个，一是暗示她会
有更好定义，二是引导出她“不知道”的反应。
　　这样我就不是很清楚了！
　　你的重复与耐心得到了回馈，她此时的反应才是你真正要的反应。
　　王小姐，你听听看有没有道理：投资，是为了追求金钱上最大的利益，对不对？
　　当你引导出她“不知道”的反应时，自然会使其产生“想知道”的动机。
此时，你对自己即将提出的定义，必须在顾客所接受的意识或知识经验范围内。
当你向她询问“有没有”道理时，你已经暗示对方去认同并接受你的定义。
　　嗯⋯⋯没错啊！
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这道理每个人都懂。
　　你依然可以从她的回答方式察觉：她虽然认同你所下的定义，却仍紧抱着自己的主观不放，对催
眠式销售来说，这可是个不错的成交资源，绝非销售的阻碍。
　　既然投资是为了追求或创造金钱的最大利益，自然就必须承担最大的风险，是吧？
　　这是对称性的指令：追求或创造相对于承担，而最大利益则相对于最大风险。
它同时也是一种定义的再延伸，使她对原定义的认同，再延伸至因果性的认同。
　　那当然啦！
　　她对延伸性定义毫无疑虑地接受。
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编辑推荐

　　·瞬间搞定客户的特训手册　　·了解商品，你只能勉强赚到20%的收入。
了解人性，你却能够创造大于80%的财富。
　　·催眠式销售大师的12套突破心法与实务案例，教你如何成为最TOP的销售高手！
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