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前言

为什么你总是业绩垫底?为什么你总是遭遇到客户拒绝?为什么你不能成为优秀的销售人员?是公司的产
品没有竞争力，是市场竞争太激烈，还是目前经济不景气?请不要再找借口了，问题就是出在你自己身
上。
    因为现在是买方市场，所以销售员不但必须对自己的产品了解透彻，而且需要了解客户的所思所想
，你只有掌握了客户的心理，这样才能实现产品的销售。
    “成功的推销员一定是一个伟大的心理学家。
”这是销售行业的一句名言。
销售不懂心理学，就犹如在茫茫的黑夜里行走，永远只能误打误撞，因为销售工作是面对人的，可以
说顾客就是市场。
但是，在实际销售当中，很多销售人员却都忽略了心理销售这一重要环节。
    没有谁是天生的销售奇才，也没有谁天生就不适合做销售。
销售的目的是完成交易，而要完成交易首先要了解客户的心。
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，就是让客户主动来
购买。
    对于销售人员而言，成功销售并不困难，那就是：察言、观色、读心。
洞察客户心理、了解客户喜好，引导客户消费行为，激发其潜在的购买欲望。
可以说，销售是一场心理博弈战，利用心理战术，抓住对方心理；操控客户心理，化解销售难题!    本
书引证了大量经过科学检验的心理实验，汇集了大量相关的销售实战案例，提炼出了在销售中卓有成
效的各种心理策略。
每种心理策略都环环相扣，直击销售全流程中客户的各种心理，让你能够轻松应对并掌握客户的心理
变化——读心攻心，让你进入一个“知己知彼、百战百胜”的销售境界。
帮助你提升销售业绩、改善人际关系、增加销售收入，让你能跻身销售精英行列。
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内容概要

　　《销售读心术》引证了大量经过科学检验的心理实验，汇集了大量相关的销量实战案例，提炼出
厂在销售中卓有成效的各种心理策略。
每种心理策略都环环相扣，直击销售全流程中客户的各种心理，让你能够轻松应对并掌握客户的心理
变化——读心攻心，让你进入一个“知己知彼、百战百胜”的销售境界。
帮助你提升销售业绩、改善人际关系、增加销售收入，让你能跻身销售精英行列。
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作者简介

　　郑一群
“优秀的推销员一定是一个伟大的心理学家。
”这是销售行业的一句名言。
销售不懂心理学，就犹如在茫茫的黑夜里行走，永远只能误打误撞，因为销售工作面对各种各样的人
，可以说顾客就是市场。
但是，在实际销售中，很多销售人员却都忽略了心理销售这一重要环节。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<销售读心术>>

书籍目录

第一章 突破客户心理防线——销售从拒绝开始
　不要害怕客户的拒绝
　拒绝是销售的开始
　利用幽默打开客户的心扉
　争辩是销售的大忌
　与客户“同流”才能交流
　客户的拒绝和应对技巧
　善待拒绝，自我反省
第二章 拉近客户心理距离——销售产品先销售自己
　及时搜集客户信息
　想办法接近你的客户
　给客户以真心的赞美
　和你的客户“谈恋爱”
　付出真诚，赢得客户
　认同别人，才有机会肯定自己
　客户永远是对的
第三章 洞悉客户消费心理——为客户着想，赢得客户的心
　解读客户的购买信息
　客户的心思你来猜
　嫌货才是买货人
　通过询问发现客户的需求
　帮助客户省钱
　抓住客户的消费心理
　客户需求的两大公式
第四章 洞察客户心理需求——看看你的“上帝”在想什么
　善于发现客户的兴趣
　主动地为客户着想
　满足客户，接近客户
　让客户感受到你的关心
　销售就是解决客户的难题
　客户需求的4个要素
　帮助客户，成就自我
第五章 读懂客户肢体语言——透析潜藏的销售密码
　看客户眼色行事
　丈量客户的心理距离
　找出当家做主的人
　小动作，大误会
　从饮食判断客户的个性
　从穿着窥出客户的购买力
第六章 抓住客户心理弱点——每个客户都有自己的软肋
　面子“事儿大”，价格“事儿小”
　掌握客户的喜好程度
　让客户变成冲动的“魔鬼”
　激发客户的攀比心态
　抓住客户的“七寸”要害
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　不同的类型，不同的对策
第七章 利用销售心理效应——不可不知的销售必杀技
　门槛效应：循序渐进，得寸进尺
　权威效应：客户喜欢跟着“专家”走
　稀缺效应：越稀少客户越想要
　禁果效应：你越不想卖，客户偏想买
　账户效应：让客户感觉钱得来容易
　焦点效应：让客户痛痛快快地掏腰包
　情感效应：得人心者得天下
第八章 展开销售心理博弈——打赢销售这场心理暗战
　消除客户心中的障碍
　让客户自己做决定
　高开实价，预留空间
　谈判不可过早让步
　适时沉默，不攻自破
　稳定情绪，达成协议
　因人而异，打动人心
第九章 进行客户心理操纵——巧妙俘虏客户的心
　掌控客户心理落差
　找到情感的切人点
　激发客户的购买欲望
　诱发客户的好奇心
　不同客户，不同对待
　巧用暗示，销售有道
　创造需求——将不可能变成可能
第十章 提高客户心理满足——销售就是为“上帝”服务
　正确处理客户的投诉
　把客户的错误揽到自己身上
　虚心接受客户的批评
　耐心倾听客户的抱怨
　提供良好的售后服务
　留住老客户的心
　双赢才是赢
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章节摘录

版权页：可见，成功的销售员总是勇于面对客户的拒绝。
实际上，很多时候，被客户拒绝并不意味着机会永远丧失。
当销售人员遇到拒绝时，一定要首先保持良好的心态，要理解客户的拒绝心理，要以顽强的职业精神
，不折不挠的态度正视拒绝，千万不要因此而心灰意冷，放弃这项工作。
如果你持之以恒，把所有的思想和精力都集中于化解客户的拒绝之上，自然就会赢得客户。
世界寿险首席销售员齐藤竹之助之说：“销售就是初次遭到客户拒绝之后的坚持不懈，也许你会像我
那样，连续几十次、几百次地遭到拒绝。
然而，就在这几十次、几百次的拒绝之后，总有一次，客户将同意采纳你的计划，为了这仅有的一次
机会，销售员在做着殊死的努力，销售员的意志与信念就显现于此。
”一位销售专家曾经说过：“每一次明显的销售尝试都会造成沟通上的抵制。
”人们都是不喜欢成为销售对象，尤其是成为一个陌生人的销售对象。
当他们看到你走过来时，他们不一定总是躲起来，但他们会竖起其他形式的障碍，甚至可能是一个隐
藏他们自然本性的防御性的面具，为了成功，你必须剥去这层人造外壳。
销售肯定有抗拒，如果每个人都排队去买产品，那销售人员也就没有作用，顶尖销售人员也不会被人
们所尊重。
所以销售遭受拒绝是理所当然的。
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编辑推荐

《销售读心术》：唯有读懂人心，才能突破心理防线；唯有读懂人心，才能拉近客户心理距离；唯有
读懂人心，才能洞悉消费心理；唯有读懂人心，才能洞察客户心理需求；唯有读懂人心，才能抓住客
户心理弱点；唯有读懂人心，才能引导客户轻松成交。
为什么总是你的业绩垫底？
为什么你总是遭遇到客户拒绝？
为什么你不能成为优秀的销售人员？
是公司的产品没有竞争力？
是市场竞争太激烈？
还是目前经济不景气？
请不要再找借口了！
问题就是出在你自己身上！
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