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前言

现代生活中，营销心理学不仅深入研究顾客的行为与心理规律，而且也研究营销者、竞争者、利益相
关者的行为与心理规律，它使企业能够真正做到对各方面都知己知彼。
明白顾客的真正需求，明白自己某项决策背后的心理规律，明白竞争对手对自己决策的反应，明白企
业相关利益团体的配合程度，从而提高决策的科学性，营销的针对性，沟通的成功率。
赵本山的小品《卖拐》，可能许多人看过，在小品里赵本山的营销心理学改变了一个人的命运.一个好
人被折腾成了“残废”。
小品让人们在哈哈大笑的同时，着实也感到了营销心理学的力量。
一个产品还没有上生产线，大师们便聚在一起商量它的定位、卖点，考虑它的通路、终端，苦心酝酿
着它的传播表现，怎样才能富有刺激、打动消费者。
甚至在产生一次消费之后，使用怎样的手段能够保证重复消费，解决产品的认知度，提高产品的美誉
度，将产品深植于消费者心中，逐步形成所谓的品牌影响力。
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内容概要

　　《销售冠军不会告诉你的心理学（经典珍藏版）》主要内容囊括了营销心理学的动机、行动、攻
心、备战、决战等内容，书中有提高销售业绩的最佳方法。
在全球经济环境复杂时期．每一个订单的完成，都有一个科学的营销心理学出现。
《销售冠军不会告诉你的心理学（经典珍藏版）》罗列了同仁同行的经验及最新的营销心理学理念，
侧重于活学活用的实践指导意义．规避了枯燥难解的理论术语，用更生活化的语言来表达其中的精妙
和玄机。
　　《销售冠军不会告诉你的心理学（经典珍藏版）》涉及到了营销工作的每一个环节，对于所有涉
及的专题，力争给予明确的阐述。
《销售冠军不会告诉你的心理学（经典珍藏版）》以指导实践为出发点，招招制敌，每一招都解决一
个至关重要的问题和难题．给广大的同事同仁和读者朋友提供实实在在的帮助和指导。
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书籍目录

营销心理学动机篇：时刻不要忘记营销的目的心态决定一切爱心能使你感动“上帝”没有耐心的推销
是走过场顶尖推销员头脑里有目标，其他人则只有愿望到有鱼的地方去钓鱼守信乃推销之本把客户的
心抓住从好奇心上下手做文章给不想喝水的马先吃些盐营销心理学行动篇!看透顾客的心理再行动要成
为一名销售心理专家笑是最好的推销与客户建立真诚的友谊世上没有人愿意被说服，唯一能说服的是
他自己世界上最动听的语言是赞美勇于承认错误用事实说话，用感情推销营销心理学攻心篇：攻心为
上，善于与顾客“套近乎”激起客户的需求要多提示如何推销客户不感兴趣的产品曲径通幽打通秘书
这道关不推销产品，而要去推销概念集中精神是对顾客最大的尊重适时沉默，扮酷不能怠慢任何一个
顾客学习怎样走近客户应该帮助顾客解决问题而不是制造问题对访问的顾客要有所了解满意顾客写的
赞美函永远是推销最有用的工具把顾客的盖头揭开顾客需要尊重激起顾客的好奇让顾客感到不吃亏营
销心理学备战篇：未雨绸缪。
不打无准备的仗推销之前先推销自己顶尖的销售员首先是一名人际关系专家热爱你的职业等时机成熟
时再报价卓有成效地效仿他人成交胆怯和害羞会让你失去一切推销有时用耳朵比用嘴重要在穿着上要
得体顶尖推销员永远不停止学习营销心理学决战篇：关键时刻大显身手“鞭子”的妙用打好销售太极
拳打破与准客户的那道墙有小鱼总比没有鱼好推销很欢迎双簧游戏销售就是把话说出来，把钱收回来
推销中最重要的是“问”多问几个“为什么”问，要问出你的水平把不简单的事做到简单不要担心异
议不用为你的安全担心喋喋不休的推销员会令人反感推销离不开心灵的温暖节约时间，快刀斩乱麻表
达感谢之情推销员有时也应说“不”“优良的服务就是优良的推销”

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<销售冠军不会告诉你的心理学>>

章节摘录

插图：冲澡和吃晚饭的时候。
一遍遍对自己说，‘我明天就能做成一笔买卖，我⋯⋯’不要看电视，多散一会儿步，不断地重复这
句话，直到脑子里一片空白。
”“早点上床，不要看书，也不要数数，对自己说，‘我明天就能做成一笔买卖⋯⋯’不断地说，直
到你入睡。
——要带着感情说。
有信心地说。
”一开始。
平怀疑这样做是否会见效，当他第一次谈业务时，他的客户带有几分消极和拒绝的姿态，原一平一点
也不感到奇怪——他的疑虑得到了证实.这方法看来不见效。
接着，发生了一个奇怪的现象。
尽管这个客户仍然持消极态度。
但他露出了一点积极的姿态和想购买的愿望。
平的潜意识被调动起来了，似乎有人击了他一下，他下意识地对自己说：“坚持一下，也许你今天就
能做成一笔买卖。
”他两个月来第一次开始寻找和倾听积极的回应。
不用说，他做成了这笔买卖，达到了他的目的。
现在，他又成为一名优秀的推销员了。
如果你与客户打交道时没有一种积极的心态.在客户面前你就会成为一个木头人.以下是推销员调整心
态的几个良方：（1）每天起床早一点，做几次深呼吸，给自己鼓鼓气。
（2）在心中不断对自己说，我一定行，没有我办不到的事。
（3）想自己所拥有的优点。
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编辑推荐

《销售冠军不会告诉你的心理学(经典珍藏版)》：最新的营销学理念动机销售：做有目的的事，坦诚
销售：虚假只能害自己，攻心销售：多为顾客着想，定势销售：变化多种套路。
决战销售：做事必须到位。
营销心理学集中表现在企业必须提供顾客认为最有价值的利益，即真正解决顾客的问题，满足顾客的
需要。
例如，化妆品为顾客提供的利益是“美丽”。
如果企业站在顾客的角度来考虑问题，把售货处当作购货处，甚至当做使顾客心情舒畅的场所来对待
，那么就一定能创造并获得更多的需求。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<销售冠军不会告诉你的心理学>>

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 7


