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内容概要

“成功的推销员一定是一个伟大的心理学家！
”学好管理学、经济学，不如掌握心理学。
销售人员最大的优势是心理素质好、情商高，销售工作非同凡响的关键就是在掌握客户心理的基础上
展开攻势，逐一化解销售难题，赢得大单！

同时，销售更是一项伟大的事业，也是一门科学、一门艺术，更是一场心理战。
销售人员在业内的地位如何，能够取得怎样的业绩，在很大程度上取决于他与人打交道的能力——与
客户沟通、交际、博弈。
销售不仅仅只是销售人员与客户之间进行商品与金钱等价交换那么简单，它更需要对心理学的掌握与
利用。
这种做人做事的终极法则就是：洞悉他人的心理，然后对症下药，使对方不得不按照你的意愿行事。
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上篇  如何说顾客才会听
第一章  在形象上赢得认可——诚信的外表是客户愿意听你说话的前提
诚信是让顾客主动上门的金字招牌
谈生意应以诚信为前提
留下良好的第一印象
让顾客觉得你说话靠谱
耐心地为顾客做解答
在语气中体现你的真诚
向客户坦露真言
第二章  先拉近与顾客的距离再说话——多数顾客都愿意听亲近感人的话
迎合客户的喜好
让顾客感觉他是在与知己谈话
谈到爱好上，客户一定会对你感兴趣
真诚地关心你的每一位客户
创造亲和力让客户听你说
多谈及客户感兴趣的话题
对话中礼貌用语很重要
制造亲近感，拉近与客户的心理距离
第三章  说顾客感兴趣的话——顾客不喜欢听无实质意义的废话
让每句话都能引起客户的关注
为实现用户的购买打气
介绍的内容应是客户要急于听的
介绍产品时要突出优势
擅长语言引导技巧
始终说让客户认可的话
让顾客感觉你是个专家
说对方急于要听的话
第四章  说能够让顾客放心的话——听放心的话是顾客购物时要达到的前期目的
客户都怕上当受骗
善用引人注意的说服术
满足客户对于安全感的心理需求
用承诺消除客户疑虑
向客户真诚地介绍和答疑
用翔实的数字和事实与客户交谈
第五章  说顾客感觉你是在帮助他的话——顾客会把帮自己说话的人当做是可信赖的人
为顾客介绍产品即真心又贴心
做一个合格的导购
不但能说更要会说
要不厌其烦地回答顾客的提问
帮助顾客把钱花在刀刃上
帮助顾客分析买的合适不合适
站在客户角度，而非死缠烂打
要保证让客户能得到切实利益
让客户听起来觉得你是在为他着想
第六章  说让顾客感到受尊重的话——当上帝的感觉人人都会很舒服
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满足客户当上帝的愿望
要维护客户的尊严
每个顾客都想受到贵宾礼遇
适当地使用激将法
看重你的客户
赞美越具体，客户离你会越近
开出的价格要给对方留余地
为客户提供体现“面子”的机会
下篇  如何做顾客才会买�66
第一章  真实展示所推销产品的实效——露脸的产品才是顾客购买的发端
全面了解你所推销的产品
向客户承诺产品零故障
向客户突出介绍所卖产品优于其他同类产品的地方
让产品引起顾客在情感上的认同
突出特点，彰显产品的独一无二
对所售产品的功能进行实际的演示
让顾客参与对所售产品的评判
第二章  服务到位——顾客要买的是不让他操心的产品
优质的服务是完成推销的重要条件
服务到位不分尊卑
周到的服务是最好的推销
通过售后服务争取更多的用户
切实把服务落实到位
通过服务把顾客培养成行家
为客户的服务“打包”
周到的服务打造“铁杆用户”
第三章  把顾客当做朋友——照顾朋友的生意是惯常的道理
把客户当做朋友来对待
善于与客户拉关系
让顾客觉得不掏钱就有点对不住你了
用服务而实现利润
待顾客像朋友，他会回报你的好意
先做朋友，再谈销售
第四章  让顾客感受到自己是受益者——少花钱是顾客永恒不变的追求
让双方都得到实惠
善用返利吸引住重要客户
抓住客户占便宜的心理促成销售
让客户花最少的钱买到最满意的东西
让客户觉得占便宜了
成交前让客户有一个砍价的满足感
对顾客的异议提供满意的答复
适当地为消费者回馈一些小赠品
巧用性价比，让客户感到买的是便宜货
第五章  尽量满足顾客的要求——顾客的满足是完成购买的底线
满足需求就是在促成购买
切实解决客户的需求
激起顾客的兴趣是达成交易的基础
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明示产品带给客户的好处
在客户喜欢的产品上做导购
通过激发欲望促成顾客购买
给顾客以选择的余地
第六章  让顾客无后顾之忧——顾客更希望做无风险的消费
善于解读客户拒绝购买的潜台词
消除客户对风险的担忧
排除顾客的风险方能取信于顾客
让顾客把心放在肚子里
让客户为销售的产品做结论
让客户有买对了的感觉
成交后让顾客感到无后顾之忧
利用真实的保障留住客户
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