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内容概要

隐藏在销售背后的是客户深层的各种心理，销售高手的最大突破就是掌握了“销售心理”这一成功秘
诀。
本书从销售必须懂得的心理学、全面了解消费者的心理状态、销售员的自我心理修炼等三大角度，由
浅入深对销售心理作了缜密的逻辑分析和介绍，在其中结合诸多行之有效的营销案例和小故事，旨在
通过这些故事和案例来揭示现实销售活动中的心理规律，带您轻松读懂销售背后的心理密码。
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书籍目录

第一篇  心与心的交流——销售必须懂得的心理学  第一章  攻心为上，突破客户心理抗拒    留面子效应
：充分利用对方的歉意心理    “罗密欧与朱丽叶”效应：越难得到的东西越有诱惑力    约哈里窗户理
论：自我暴露的层次越高，交往的程度越深    互惠原理：不妨让客户欠你一个人情    豪猪理论：礼貌
的长度、美好的距离    消除客户的“逆反心理”    勇敢地面对客户的拒绝  第二章  情绪引导——有效
控制客户的情绪和行为    踢猫效应：不做情绪的污染源    先处理心情，再处理事情    狄德罗效应：消
费中的红舞鞋    刻板印象：以全概偏    让挑剔的客户满意而归    别拿别人的过错惩罚自己  第三章  意志
力——这是一种可以让人屈服的力量    巴纳姆效应：正确认识你自己    韦奇定理：忠于自己的选择    
塞里格曼效应：不要轻言放弃    反馈效应：强化销售动力    绝望才是人生最大的破产    面对失败，更
要坚信未来    如果一次不成功，那就再试第二次  第四章  心灵满足——给客户最合适的心灵支持    皮
格马利翁效应：人性最深切的渴望就是得到别人的赞美    超限效应：谈话应该三言两语见好就收    自
己人效应：人们喜欢那些和自己相似的人    钥匙定律：掌握客户的心灵按钮    并非推销产品，而是推
销自己    精心准备每一次拜访  第五章  社会认同——帮助客户找到心灵的归属    从众效应：人愿意调
整自己以适应群体压力    定位效应：巧妙利用打折策略    冷热水效应：满意度与期望值成反比    引发
客户的情感共鸣    积极回应客户的抱怨    一定不要否定顾客的意见    设身处地为顾客着想第二篇  客户
永远是第一——全面了解客户的心理状态  第一章  洞悉人性——细心洞察不同客户群的心理特征    像
研究自己一样研究客户    大多数消费者是“女性化的人”    从口头语言探究对方心理    从男性放手机
的习惯窥视他的心理    从习惯动作洞悉对方个性    根据小动作推断一个人是否在说谎    通过签名识别
他人的处世方式    提前确定你的潜在客户是谁    一流销售员应具备“选人”的眼光  第二章  揣摩心理
——如何应付难缠的客户    巧妙应对犹豫不决的客户    利用反对意见向前迈进    如何应对“价格太高
”的客户    如何面对固执的客户    如何面对“话痨”型的客户    如何面对寡言型的客户    如何面对冷漠
型的客户    如何面对事事皆通的客户    如何面对性急的客户  第三章  掌控进程—一足成交易的心理战
术    主动解决客户的犹豫不决    找到帮手与你一起谈判    用激将法促进成交    帮助客户做出决定    识别
客户发出的成交信号    与客户双赢，成交方可成功    不给客户找借口的机会    给客户留有选择的余地  
第四章  亲近客户——销售就是做人    印象管理：给人留下美好的印象    主动效应：主动才不会被动    
中心性品质法则：热情是人与人之问最好的介绍信    海格力斯效应：爱产生爱，恨产生限    亲近客户
，销售就是做人    赢得客户芳心的重要公式    建立信赖感    客户为什么要感谢我    要想别人快乐，自己
先要快乐第三篇  我永远做更好——销售员的自我心理修炼  第一章  学习改变你一生的心态    成功并非
想象的那么难    拥有自信便拥有前进的力量    借口源于缺乏自信    怀疑是信心缺失的心理根源    信心可
以克服恐惧    畏惧失败是推销员最大的敌人    功能固着心理    临界点效应：要改变命运，先改变心态    
紧张是影响成交的绊脚石  第二章  魅力吸引——你的形象价值百万    首因效应：在第一次见面时留下
好印象    近因效应：让对方将不快改为好印象    忽视细节是要付出代价的    修饰物时刻显示着你是谁    
细节决定成败，小习惯不可忽视    穿得好不是为了漂亮而是为了自信    领带是男人表达自我的工具  第
三章  点燃激情——用心中的热情感染客户    燃烧热情    把责任看得比别人期望的更高    用心，一切皆
有可能    追求卓越：雄心是取得成就的关键    绷紧你的每一根神经    热隋是成功的动力源    没有热情是
干不成大事业的    让热情成为一种习惯  第四章  积累人脉——先做朋友后做生意    人脉是不能忽视的
一笔潜在财富    你得罪了一个人就等于得罪了250个人    结交名流需要勇气和智慧    和批评你的人交朋
友    给自己找个好老师    投射效应：以己推人误会叠出  第五章  学会沟通——把话说得恰到好处    使用
能打动顾客的话语    关键的前5分钟    长话短说也是一种智慧    有针对性地提问    赞美胜过千言推销    
学会打破冷场：善于找话题    利用幽默说服顾客    创造富有吸引力的音色
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章节摘录
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媒体关注与评论

销售是面对人的，所以，知道销售对象是如何想的，这比什么都重要。
不懂心理学的销售人员，往往会产生适得其反的效果。
所以，要想提升你的销售业绩，试试从了解销售心理学开始吧！
——〔美〕博恩·崔西每个销售人员都必须关注顾客的心理与行为，诸如动机、感知、学识、态度以
及人格特征。
——〔美〕查尔斯·M·弗特勒尔在销售领域，有98％的知识是理解人的心理和行为，2％的知识是产
品知识。
——〔美〕乔·康多尔夫若你想获得自己梦寐以求的成功，理解销售过程背后的心理学非常重要。
——〔美〕汤姆·霍普金斯
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编辑推荐

《销售要懂心理学》：销售工作是销售员与客户之间心与心的较量。
销售员不仅要洞察客户的心理，了解客户的愿望，还要掌握灵活的心理应对方式，以达到推销的目的
。
如何才能打开客户的心门？
仅靠销售员几句简单的陈述就能够实现吗？
答案是显而易见的。
这本销售心理学通过最通俗的语言，为有志于销售行业的你介绍最科学、最先进的销售心理观念及其
技巧。
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