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前言

“没有细节，就不可能有最成功的销售；没有细节，就不可能有最出色的销售”，这是显而易见的道
理。
可以讲，你不注重销售细节，就会成为一个失败者。
本书的主要问题是比较全面地分析“赢在心理细节”的策略和战术。
为什么要提出这个问题，又如何合理地回答这个问题？
既是本书的难点，也是众多推销员关心的热点。
所谓“赢在心理细节”，我们是基于这样的考虑：根据著名营销学大师威廉·罗克尔的观点——“世
界上最优秀的销售员必须经过三个步骤的提升，一是初级阶段的模仿，二是中级阶段的发挥，三是高
级阶段的创造。
这三级是一个逐步深入细节同时也是自由创造的过程。
真正的销售员是进入到高级阶段的，他们在这个阶段完全能够形成自己的销售风格。
一方面有自己的销售策略，另一方面有自己的销售手段，完全懂得与顾客沟通的智慧。
”这就是一种“赢在细节”的观念，即高级阶段的细节式销售。
细节式销售心理学的基本理念是：现代市场竞争日益激烈，销售已经成为企业或公司非常重要的一个
难题，因为销售的优劣直接关系到效益的全面提升或下滑。
为什么有那么多企业或公司，销售产品成为重中之重.就是希望通过最有效的销售快速打开市场，在市
场上赢得份额。
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内容概要

“没有细节，就不可能有最成功的销售；没有细节，就不可能有最出色的销售”，这是显而易见的道
理。
可以讲，你不注重销售细节。
就会成为一个失败者。
    本书的主要问题是比较全面地分析“赢在心理细节”的策略和战术。
为什么要提出这个问题，又如何合理地回答这个问题？
既是本书的难点。
也是众多推销员关心的热点。
    本书不是一般的泛泛之作，而是试图根据现代市场的需求机制，倡导一种新款的“赢在心理细节”
。
为此，我们认真地提出了下面九大销售心理细节问题：    一、掌握销售心理学的细节课；    二、突破
销售瓶颈的心理模式；    三、销售学中的出牌细节与战术；    四、面对顾客的成功细节；    五、出色
销售来自非凡观察力；    六、我赢你也赢的谈判法则；    七、与客户对话的细节心理学；    八、打破
僵局的心理策略；    九、信心帮你赢得胜局；    细节式销售心理学是成功销售的可行性法则。
我们非常关注销售员的细节能力和手段，这是本书的重点。
本书能够根据现代市场的变势，尽可能提出一些销售细节的智慧，同时又例举实际个案，争取做到点
和面的结合，把销售细节深化和具体化。
最后希望关心销售和需要销售的朋友们，能够从本书中有所启发，成为一名细节化销售心理学专家。
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书籍目录

掌握销售心理学的细节课  用智慧“武装”好自己  建立自己的“销售档案”  每一次推销都要有明确目
标  灵活设置每一场推销战略  保守机密是销售成功的前提  不断开拓销售信息渠道突破销售瓶颈的心理
模式  利用火眼金睛洞察对方  摸清对方隐藏的“底牌”  善于接住对方抛出来的“问题球”  要牢记四
个“别”字  学会“蚕食”对手的优势  顶住对手施加的压力  把底线当防线  把握临时突变的时机  学会
静观其变销售学中的出牌细节与战术  该冒险时就冒险  攻其不备，出其不意  避实就虚  该回避就回避  
因人而异，战术多样  采取迂回战术  抓住时机，趁势而动  善于操作“激将术”面对顾客的成功细节  
发挥自己的谈话魅力  用微笑打动顾客  围绕目标下苦功  刺探购买的底细  说话也需要技巧  掌握以退为
进的伸缩技巧  赢得顾客心灵的绝招  把顾客的面孔和名字刻在心里出色销售来自非凡观察力  尽量满足
顾客的要求  摸透顾客的好奇心  当着顾客的面示范  让小故事发挥大作用  付出一片关爱的心  把话题拉
得越近越好我赢你也赢的谈判法则  “单赢”不如“双赢”  让对手有满足感  莫因小利而失大利  达到
“双赢”的结果最理想  抬高身价，吊住对方胃口  确定“最后期限”  让对方尝到一点满足的甜头  围
绕底价讨价还价  迫使对方先报价  以最高服务换得低价格与客户对话的细节心理学  “要”与“不要”
细区分  多种多样的提问方法  赢得上风的办法——多问少答  巧妙说服  善于应对的5个诀窍  避免“谈
不下去”  遇到问题，及时沟通  制造良好的谈话氛围打破僵局的心理策略  学会包容与让步  时间可以
缓冲僵局  灵活处理谈话中的异议  学会放弃立场的争执  适时暂停和拖延  敲定大局有奇术  以坦诚和信
誉为筹码  突破僵局15法  巧收“官子”信心帮你赢得胜局  自信是成功推销的关键  勇敢是高效推销的
前提  要有吃掉失败的精神  没有激情，将一事无成  把“胆怯”两字碾碎  把拒绝变成接受  只要坚持，
就会能赢定胜局最具影响力10大销售高手  太麦克斯的破坏性广告  车轮式攻势  汉斯的机智  赚钱再付
钱  以速度制胜  巧用名人效应  以一带十营销术  巧用感情战术  以二择一促销法  赚有钱人的钱
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章节摘录

去推销化妆品，客户看过样品之后问：“这种化妆品比其他化妆品有什么显著优点吗？
”小王习惯性地去搔头，客户一见，以为小王本身也未必知道这种化妆品的优点，显然对它也没有什
么信心，于是就打消了想买的念头。
搔头皮、摸鼻子、摸下巴、揪耳朵、擦脑门、搓手、双手抱胸、跷二郎腿、颤脚、擦鼻涕，都是在不
自觉中做出来的动作，自己当然无所谓，而在客户看来，则别有意味了，应该时刻注意。
在对方家中时，对其家人要有礼貌，不要东张西望，问东问西。
如在公司外的某个场所约会，要注意不要把推销搞成宴会。
席间也不要喝太多的酒，更不能强迫对方也一同喝酒。
刚与对手见面时，必定要说几句客套话，虽是客套，可也非常重要，值得注意。
这数分钟的寒暄，有助于气氛的融洽，有助于推销正题气氛的营造。
在寒暄阶段，对人都要尊称“您”，无论男女，无论年纪大小，都不要直呼“你”。
见到对方应客气而适度地问候“您好！
”“您早！
”“打扰您了！
”但也不可过于客气，使人毛骨悚然，浑身不自在。
第一次访问，应该注意：①不能太过于豪放，不拘小节。
初次见面，人生地疏，如果偏偏表现得像老友重逢，实在让人受不了。
亲疏之别是不能忽视的。
李某是一名推销人员，初到某地，见到自己的客户，热情异常，与其称兄道弟，还大拍对方的肩膀，
并要与客户下馆子，其结果必然是客户心里讨厌，最后溜之乎也。
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编辑推荐

《每天学点销售心理学》不是一般的泛泛之作，而是试图根据现代市场的需求机制，倡导一种新的“
赢在细节理念”。
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