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前言

推销员的工作极具挑战性，要想获得成功，业绩少不了！
而业绩的好坏很多时候并不在于你付出了多少时间和汗水，而在于你有没有花心思去琢磨客户的心思
。
只有准确地洞察客户的心理，抓住客户的需求，才能不断地提高推销的业绩，成为一名优秀的推销员
。
做过推销工作的人可能都知道，要想成功地将一件商品推销出去，最重要的是如何快速地刺激客户的
购买心理，有效地调动客户的购买需求，从而在心理需求、情感欲望上最大程度地激发客户的购买欲
望。
所以，作为一名优秀的推销员，不仅要掌握一定的推销技巧，更要学会洞察客户的心理，采取灵活的
推销策略，用自己的真心、诚心、耐心来捕捉客户的心理变化，化解客户的心理抵触，使交易自然达
成。
 当然，做任何事情都不是一帆风顺的，推销也同样如此。
推销员在从事推销工作时，肯定会遇到各种各样的困难，也会遭遇很多意想不到的挫折和打击，会面
对来自各方面的心理压力，以至于影响自己的情绪。
所以，推销员还得拥有一流的心态和性格，正确地面对压力，乐观地看待挫折和失败，并积极地对压
力进行疏导，才能在推销工作中保持坚强的毅力和旺盛的斗志。
在推销界有一句很经典的话：“能攻下堡垒的不是牙齿，而是舌头。
”因为推销的过程就是说服客户的过程，要想成为一名优秀的推销员，拥有好的口才至关重要。
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内容概要

　　推销员的工作极具挑战性，要想获得成功，业绩少不了！
而业绩的好坏很多时候并不在于你付出了多少时间和汗水，而在于你有没有花心思去琢磨客户的心思
。
只有准确地洞察客户的心理，抓住客户的需求，才能不断地提高推销的业绩，成为一名优秀的推销员
。
　　做过推销工作的人可能都知道，要想成功地将一件商品推销出去，最重要的是如何快速地刺激客
户的购买心理，有效地调动客户的购买需求，从而在心理需求、情感欲望上最大程度地激发客户的购
买欲望。
所以，作为一名优秀的推销员，不仅要掌握一定的推销技巧，更要学会洞察客户的心理，采取灵活的
推销策略，用自己的真心、诚心、耐心来捕捉客户的心理变化，化解客户的心理抵触，使交易自然达
成。
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书籍目录

第一部分 洞察客户心理第一章 察言观色辨心理——一眼看透客户的心推销的过程就是推销员与客户
之间情感较量的过程，推销员只有找到进入客户的情感世界的捷径与切入点，准确地把握客户的心理
，才能使推销工作更加顺利地进行。
所以，学会察言观色，解读客户的心理是每一个推销员的必修课。
只有了解客户的心理，才能顺势而为，有效地打动“上帝”，从而给自己带来更好的收益。
解读客户心理要懂得察言观色在言谈中发现谁是“当家的注意客户的肢体语言洞察客户的性格类型理
解蛮不讲理客户的心理适应不同客户的心理巧妙利用客户的从众心理抓住客户“占便宜”的心理利用
客户“怕买不到”的心理巧用客户的参与心理第二章 消除客户的疑虑——突破客户的心理防线在推销
的过程中，许多客户都会对推销的商品心存疑虑。
这是心与心之间的一条鸿沟，只有填平它，推销才能走向成功交易的彼岸；反之，它将成为推销中的
障碍。
所以，优秀的推销员总是善于消除客户的疑虑，正视并巧妙地突破客户的心理防线，成功地签单。
穿透客户的防火墙化解客户的拒绝心理勇敢地面对客户的逆反情绪帮助客户迅速地消除顾虑巧妙地转
化客户的异议用热情满足客户的情感需求推销员对商品的缺陷要有心理准备第三章 情感营销赢得客户
——用心赢得客户的心推销不是简单地获取利益，而是一项持续长久的工作。
它要求推销员既能开拓新客户，也能维护老客户。
这就要求推销员要懂得与客户交朋友，用自己的真心、诚心、耐心来发现和满足客户的心理需求，从
而最大限度地刺激客户的购买欲望，使推销走上坦途。
要用心地善待每一个客户要把老客户培养成知心朋友要懂得情感营销友情更有利于推销关心客户才能
赢得永久的客户要用激励和帮助去争取客户要尽量满足客户需要赞美的心理需求推销员要懂得为客户
着想要用诚信赢得客户的心重视小礼物的心理平衡作用第二部分 敲开客户心扉的推销技巧第四章 好
口才——把话说到客户心窝里好的口才不仅是会说话的标志，它更是知识和智慧的体现。
尤其是对于推销员而言，好口才从某种程度上来说就是推销员的生命线。
推销员只有练就一副好的口才，才有可能化腐朽为神奇，把话说到客户的心里去，使客户心甘情愿地
掏腰包。
推销沟通要懂得客户的心理走进客户心里的推销语言用奉承满足客户的虚荣心用打比方沟通客户的心
用幽默打动客户的心用开场白抓住客户的心用委婉拒绝留住客户的心用巧妙提问感悟客户的心用顺从
迎合促成客户成交的决心第五章 好手段——促使客户成交的攻心术在推销的过程中，推销员的目的虽
然很明确，那就是推销自己的产品，但是如果没有一定的推销手腕，即使对客户的心理洞若观火，也
难以迅速成交。
所以在推销的过程中让客户产生危机感，找到让客户兴奋的关键点就显得尤为重要。
要知道，对于推销员来说，要把握客户的心理，懂得攻心，促使成交才是硬道理。
要让客户放松警惕给你几分钟让客户主动地决策声东击西牵制客户的注意力制造客户的危机感帮助客
户确定其心中决定购买的重点先人为主的推销术制约客户选择空间的成交法适应客户心理的变通推销
术找到客户心理的兴奋点以退为进的心理牵制术用强有力的证明使客户坚信不疑第六章 好眼光——不
放过每一个心理的细节老子说：“天下难事，必作于易；天下大事，必作于细。
”对于推销员而言，只有不放过推销过程中的每一个细节，并把细节做得更完美，才可能获得推销的
成功。
尤其是在推销无法单纯靠常规手段取胜的时候，细节的较量就尤为重要。
所以，要成为顶级推销员，不要忽视细节，你要拥有好眼光，准确地把握推销中的每一个细节。
要有把细节做得更完美的心理“客户无处不在”是推销员的必备心理细致的准备工作拉近心理距离拜
访客户的心理控制做好对客户初访的心理调整实际演示中的心理效果用细节加深客户的印象记住客户
的名字可以满足客户的荣誉感攻心战术刺激客户购买欲要高度重视“准客户卡好奇心也是客户购物的
理由小处忍让也能赢得客户第三部分 修炼自身心理素质第七章 推销要有好的心理素养——推销产品
先推销自己推销是直接与人打交道的工作，推销员的个人形象在极大程度上影响着交易的成败。
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所以，推销员在推销商品之前，更要懂得推销自己。
有人说：“三流推销员推销产品，一流推销员推销自己。
”在推销中，你要懂得塑造良好的形象，把自己最好的一面展示给客户，使客户对你产生好感，从而
由衷地信赖你。
⋯⋯第八章 推销员必备的心理素质——怕丢面子就干不了推销第九章 推销不要闯心理雷区——成功
推销的十大禁忌
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章节摘录

俗话说：“眼睛是心灵的窗户。
”推销员可以从眼神中看出客户是否对产品感兴趣。
所以在推销过程中，推销员一是要留心客户的视线是否随着你的动作或者你展示的物品而移动；二是
要看客户的眼睛是不是像要闭起来似的，或者是眼睛连眨都不眨。
比如客户的视线径直不动，有些出神、发呆，或者客户的视线忽然转移到其他地方，如样品、产品说
明等，或是推销员的脸上，这多半是客户正盘算着值不值得购买。
这时，只要推销员用适当的方式消除了客户的顾虑，双方就可以很快地达成交易。
除了眼睛之外，推销员还可以从客户的嘴形和整个表情看出来客户的反应。
客户的第三种表现就是嘴角往后拉，或者嘴部半开半掩；客户的第四种表现就是随着你的话题的变化
而改变表情，比如，客户原来紧绷着脸，但听完你的介绍后，面部表情渐渐地变得柔和起来，就表明
客户在心里已经接受了你的产品。
如果客户具有以上四种表情，或者这四种表情的任何一种，就说明你的推销工作真“有戏”。
但这时作为推销员的你最好不要得意忘形，更不要瞪着大眼睛凝视对方，否则你的凝视可能会使客户
紧张起来，客户的警惕性会陡然加大，购买产品的欲望当然也就无影无踪了。
总的来说，喜怒不形于色的客户并不常见。
绝大多数客户喜欢你的产品时就会眉飞色舞，甚至手舞足蹈，看上去一副很愉快的样子；当客户对你
十分周到的服务感到非常满意时也会喜形于色；当客户不喜欢你的商品或者不满意你的服务时也会有
形于色。
所以一个优秀的推销员应该善于通过表情、姿态来揣摩客户的心理变化，并运用自己的热情和真诚去
影响客户，征服客户，使双方的感情得到及时有效的交流，最终引导客户的情感向好的方向发展，从
而达成交易。
从语调观察客户心情“言为心声”，人们的情感往往会不知不觉地在其声音的变化中表现出来。
说话时的语调是表现一个人的情绪的重要方式，通过一个人说话时的语调的变化，就可以看出他的心
理变化。
一般情况下，低沉、缓慢的语调表现出的往往是冷静、悲哀或者畏惧的情绪，而激昂、快速的语调表
达出的则大多是热情、急躁或者恼怒的情绪。
与此同时，同一句话用不同的语速、语调、语气说出来，所表达的意思也会产生很大的差距，甚至表
达出截然相反的情绪。
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媒体关注与评论
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编辑推荐

《推销必懂心理学》：作为一名优秀的推销员，你不仅要掌握一定的推销技巧，更要学会洞察客户的
心理，采取灵活的推销策略，用自己的真心、诚心、耐心来捕捉客户的心理变化，化解客户的心理抵
触，使交易顺利达成。
每个推销员都应掌握的销售圣经，世界推销大师都在运用的心理战术。
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