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前言

　　销这个工作，进门容易生存难，绝大多数的公司、企业对推销员实行的都是多劳多得，少劳少得
，不劳就不得的工资制度。
如果你没有学会相应的推销技能，就很难完成公司的考核；如果你没有销售业绩，拿不到佣金不说，
离被辞退恐怕也就不远了！
　　那么，究竟怎样才能更好地做好推销工作呢？
应该说，关于如何做好推销的技能、方法有许多，但我们首先应当要懂得的是，推销员是与人打交道
最多的群体之一，交往的对象来自各行各业，形形色色。
优秀的推销员首先应该是一个心理学家，也就是说，应该是洞察人心的高手、人际交往的高手。
推销员如果不了解人的心理，就无法引导客户的行为以使其符合自己的期望，也就无法实现销售的目
的。
　　本书全面阐述了在销售中最常见的多种心理状态，以帮助推销人员了解客户的心理特点及其发展
变化的规律，从而指导推销员因势利导、有的放矢地去左右客户的心理，以更好地达到销售的目的。
本书是一本将心理学规律运用在销售领域里的通俗读物，适合所有行业的推销人员阅读。
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内容概要

　　《推销心理学全集(精华版)》全面阐述了在销售中最常见的多种心理状态，以帮助推销人员了解
客户的心理特点及其发展变化的规律，从而指导推销员因势利导、有的放矢地去左右客户的心理，以
更好地达到销售的目的。
　　《推销心理学全集(精华版)》是一本将心理学规律运用在销售领域里的通俗读物，适合所有行业
的推销人员阅读。
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书籍目录

第一章 具备良好的推销心态首先要明白：没有困难哪有你开始你的101次推销没有勇气别做推销不自
信就没有成功把“放弃”二字从字典里抹去想到就要做到如火热情铸造伟大推销员没有“想要”只有
“一定要”自豪地说出你是推销员练脸皮就是练忍耐力面子可以扔忍耐一时受用一世接受顾客是推销
成功的主要环节第二章 明白“上帝”都在想什么每个人都渴求被重视小人物也有大自尊恭维他真正在
乎的事情人们最关心他自己真诚地对别人发生兴趣站在对方的立场上他需要什么，就卖给他什么调动
顾客的“参与心理”利用“怕买不到”的心理利用顾客的“逆反心理”让人感到便宜，就容易购买人
人都有“从众心理”顾客眼神有玄机第三章 读懂顾客的消费心理情感寄托——为关心的人购买实用目
的——为了提高生活质量而购买虚荣心——很多人在买给别人看好奇心——一切出于想要了解的目的
消费者的情绪与情感——如何进行有效的销售诉求购买决策——顾客是怎么下定决心的购买心理阶段
——消费者的消费规律分析第四章 围绕顾客心理，满足顾客需要引起顾客的兴趣善于寻找顾客的线索
满足顾客的欲望尽力发掘顾客的需要用算帐诱导顾客让顾客获得想要的价值用勇气打动顾客用沟通安
慰顾客用声势影响顾客用书信联络顾客靠顾客介绍顾客如何消除顾客的疑虑诚信，让你的推销之路走
得更远先推销观念，再推销产品比商品更重要的是人性第五章 必须掌握的推销技巧成功引导顾客的思
路提供优惠方案建议顾客携带购买见机行事，适度冷淡运用理论说明成为顾客信赖的顾问给顾客适当
加压满足顾客的苛刻要求不断追问，步步逼近提供几种解决方案给顾客提出合理建议变换语气，打动
顾客的心巧妙运用反驳法制造欲购从速的氛围说服时的语气很重要多用积极的说服字眼做好电话销售
有诀窍有效的开场白销售秘籍：百分百销售十步骤第六章 讨价还价的推销心理策略决不轻易松口摸清
顾客的底线强调产品的优势多用反问的技巧故意出假价最后出价法顾客讨价还价不过是寻找心理平衡
第七章 把话说到顾客心窝里说话态度比内容重要向顾客感兴趣的话题靠拢推销口才有章可循尝试让顾
客说话好的言语能改变结局走出与顾客交谈的误区多听顾客讲话幽默可以增进与顾客的关系不要与顾
客争辩保持恰当的谈话距离清除谈话中的垃圾学会把长话说短留有后路的说话方式记住顾客的名字发
挥暗示的作用用赞美贿赂顾客说不清楚就打个比方换个说法更有效用率真打动顾客用提问引导顾客用
反常引起关注第八章 对不同的人使用不同的推销策略因人而异，量体“卖”衣独断专行的顾客需要服
从随和型的顾客要做出保证虚荣的顾客要赞美精明的顾客要重规范外向的顾客怕哕嗦内敛型的顾客需
要温柔对待标新立异的顾客要独特墨守成规的顾客要强调实用炫耀型的顾客要适时恭维分析型的顾客
要重细节犹豫不决型顾客需逼迫贪小便宜型的顾客需适当满足对节俭型的顾客强调节俭第九章 排除异
议，促成购买的心理策略弄清楚顾客拒绝的真正理由用情感克服拒绝明察顾客拒绝时肢体的反应坚强
地面对拒绝处理价格异议处理对待推销员本人的异议区分顾客的不同借口对付“很忙”的借口对待“
不急”的借口对付“挡驾”的借口对付说“服务没保证”的借口对付“发年终奖金再买”的顾客对付
“我想到别家看看”的借口处理顾客异议的语言技巧处理顾客异议的策略技巧第十章 走出推销时容易
犯的心理误区光说不听骗自己不注重肢体语言的配合就难以沟通贬低竞争对手对你毫无益处急于求成
只会起到反作用推销也需要团队精神服务不是浪费时间别让赞美“走了调”示产品别犯忌没有明确的
目标，计划就无法成功售后服务别走入误区第十一章 世界知名推销心法借鉴贝尔“提早成交”的推销
心法崔特的“沙袋战术”式成交推销心法范登的“在最后关头才提供”成交推销心法乔登“实际行动
”的成交推销心法凯利的“免费增送”推销心法霍普金斯的高效推销术奥图的“直接成交”公告布莱
尼“直接成交”的简单推销心法潘德顿的“争取成交”的推销心法李德的“好人”推销术戴克“认定
成交”推销心法特里的“第一印象”成交的推销心法阿迪达斯的“跟踪服务”的推销心法霍金斯的“
默认成交”推销心法哈洛的“细节问题”推销心法托本的“试探性成交”推销心法卡来尔“假设已成
交”推销心法南蓝的“细节问题”推销策略盖纳的推销经典策略吉布“胆大得体”成交推销心法塔哥
德的“见面沟通”推销策略法卡萨德的“让定成交”推销策略
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章节摘录

　　不自信就没有成功　　自信是这样一种心态：你相信自己的选择是正确的，你相信自己的能力是
出众的；你相信自己一定会成功。
与其它职业相比，推销员就更需要有足够的自信。
因为，不可能每一次推销都会成功。
你失败的几率可能很多；不可能所有的老板都赏识你，都给你机会不可能所有的顾客都会欣然接受你
的推销，所以，面对无数次的挫折、失败，你必须要有足够的自信心。
　　要成为一名优秀的推销员，首先要对自己有信心。
如果连自己都没有信心，连自己都说服不了自己，又怎么能说服顾客、感染顾客来购买你的产品呢？
　　伟大推销员的显著特征是，他们无不对自己充满极大的信心，他们无不相信自己的力量，他们无
不对自己的未来充满信心。
而那些没有做出多少成绩的推销员，其显著特征则是缺乏信心，正是这种信心的丧失使得他们卑微怯
懦、唯唯诺诺。
　　坚定地相信自己，绝不容许任何东西动摇自己有朝一日必定会在事业上取得成功的信念，这是所
有取得伟大成就的人士的基本品质。
绝大多数极大地推进了人类文明进程的伟人开始时都落魄潦倒，并经历了无数磨难，在落魄潦倒的黑
暗岁月里，他们看不到事业有成的任何希望。
但是，他们毫不气馁，继续兢兢业业地刻苦努力，他们相信终有一天会事业有成。
想一想这种充满希望和信心的心态对世界上那些伟大的创造者的作用吧！
在光明时刻到来之前，他们在枯燥无味的苦苦求索中煎熬了多少年呀！
要不是他们的信心、希望和锲而不舍的努力，这种光明的时刻、这种事业有成的时刻也许永远不会到
来。
　　既然自信是推销员所必须具备的，也是最不可缺少的一种心态。
那么如何才能在顾客面前表现出你的自信呢？
　　你必须衣着整齐，笑容可掬，礼貌周到，对任何人都亲切有礼，细心应对。
这样，就容易使顾客喜欢你，从而增强你的自信。
如此，你的自信也必然会自然而然地流露于外表。
推销员经常是非常热情地敲开顾客家的门，却遭到顾客的冷言冷语，甚至无理侮辱，这样自己自信就
很容易消失。
　　那么，应该如何保持自信呢？
这就要看你的自信心是否坚定了。
你一定要沉住气，千万不要有不满、委屈的言行。
要知道，顾客与你接触时，并不会在意自己的言行是否得体，而总是在意你的言谈举止。
顾客一旦发现你信心不足，对你的商品就更不会有什么好感了。
即使他认为你的商品质地优良，很合其需要，也会得寸进尺，见你急于出手，乘虚而入，使劲压价。
而这都是因为你失去了自信。
　　由此可见，推销员必须在顾客面前表现出自信。
顾客通常较喜欢与才能出众者交手。
他们不希望与毫无自信的推销员打交道，因为他们也希望在别人面前自我表现一番。
再者，他们怎么情愿从一个对自己的推销及商品都缺乏信心的人那里购买商品呢？
　　如果你对自己和自己的商品充满了自信，那你必然会有一股不达目的绝不罢休的气势。
坚持下去，胜利终究属于你！
　　而不自信，就可能使交易失败。
在导致自己失败的消极态度中，罪魁祸首就是推销员先失去了信心，认为自己无法将商品推销出去的
想法。
　　顾客对于商品，经常都怀有不满和疑问，因此，在面对顾客时，绝不能自认为无法销售，或表现
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出面有难色、懊恼的神情。
推销员如能自我演练，精心计划，相信就一定能卖出商品。
一定要相信，自己能够获得成功，即使遇到挫折和失败，也不能丧失信心。
自信还可以为你的商品增色，对于顾客，自信比你的商品还要重要。
有了它，你就不愁不会反败为胜。
自信的推销员面对失败仍然会面带微笑，他们在失败面前仍会很轻松，从而能够客观地反省失败，找
出失败的真正原因，为重新赢得顾客而创造机会。
　　自信会使你的推销变成一种快乐。
想一想就会明白，不自信的推销员一定会把推销当作受罪，是到处求人的令人厌烦的工作。
然而自信却能使你把推销当作愉快的生活本身，既不烦躁，也不会厌恶，这是因为你会在自信的推销
中对自己更加满意，更加欣赏自己。
　　自信既是推销员必备的气质和态度，又是能帮你提升销售额的一个妙计，因为自信也有分寸，不
足便显得怯懦，过分又显得骄傲，所以，推销员要善加把握。
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编辑推荐

　　推销这个工作，进门容易生存难。
绝大多数的公司、企业对推销员实行的都是多劳多得，少劳少得，不劳就不得的工资制度。
如果你没有学会相应的推销技能，就很难完成公司的考核；如果你没有销售业绩，拿不到佣金不说，
离被辞退恐怕也就不远了！
那么，究竟怎样才能更好地做好推销工作呢？
看看本书吧，它将全面阐述在销售中最常见的多种心理状态。
通过本书，你就能从中学到一些实用的推销技巧。
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