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前言

每一个销售精英都至少是半个心理学家。
推销和签下订单的过程越来越像一场心理攻坚战或是心理博弈，一名优秀的销售人员一定要用“心”
销售、掌握顾客消费的心理、抓住顾客心理的薄弱环节，才能够精准地一击即中消费者心底的防线，
有效激发顾客的购买欲望，让顾客高兴又满意地买下所推销的产品。
现代销售技巧越来越复杂和多样化，顾客并非上帝，而是真实的有着丰富的心理活动的个人，销售不
仅仅是推销商品更多的是和人打交道。
现代商品市场已然成为消费者主导的“买方市场”，抓住顾客心理、洞察人心、揣摩人心、诱导人心
，成为了做好一位合格销售人员的必备素质。
销售是一门艺术，也是一门学问。
虽然经济学与营销学都认为人是理性的，但是人的理性极其有限，这份不多的理性也常常会为感性所
取代，在复杂的心理变化之中，销售人员如何能在各个环节把握住顾客的心理活动、从情感上让他们
对产品产生好感、顺利做成交易，成为了商家们不断探索的课题。
销售者应因人制宜，对不同特点、不同需求的顾客采取不同的销售策略。
没有卖不出的产品，只有不合格的销售者。
没有不能了解的神秘心理，只有不够用心的销售者。
现代心理学认为，每个人在思考中将心理因素聚集在一起，并且与自己的行为一起发生作用。
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内容概要

销售不仅要靠一张利嘴，一双锐眼，还要“有心”。
怎样才能摸清顾客心理？
怎样才能让顾客被你“牵着鼻子走”？
怎样才能让顾客愿意购买你的产品？
在阅读这本书的过程中，你会发现从“心”开始，以“诱导”为方，没有什么销售是不可能的，下一
个优秀的销售员就是你！
　　每一个销售精英至少都是半个心理学家，要打好销售这场心理战，不仅要认识顾客、知道顾客在
想什么；更重要的是要引导顾客，告诉他们应该怎么想。
用“心”销售，谁都能成为销售专家！
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章节摘录

5.相关知识：与竞争产品比较、市场的行情变动状况、市场的交易习惯、客户的关心之处、法律、法
令等的规定事项。
分析产品的时候不要加以任何感情因素，产品就是产品，即使是不需要的人，他同样会承认这个产品
的存在。
这个时候你需要像一个工程师一样，详细了解产品的构成，技术特征，目前的技术水平在业界的地位
等等。
对专业的销售人员来说，仔细了解产品的客观性是你发掘产品价值的一个基础。
当然你不必明白高深的技术理论，只要知道有这个理论而且这个技术确是在业界是非常有竞争力就行
了，否则你可以去干工程师了。
总的来说，客观了解所销售的产品是你在客户面前表现自信的一个基础条件，没有这个基础条件，就
请先回家默诵产品性能去吧，俗话说“磨刀不误砍柴工”，与其在顾客面前表现得业余和模棱两可，
不如将那份精力耗在增强自己的业务水平上。
顾客在购买产品时并不会像一个走进基层检查工作的工程师，他们对产品的某些原理、某些概念化的
性能也许并不会感兴趣。
顾客购买某件产品，必然是因为他们需要这件商品、能从商品中获得对自己有利的使用价值。
也就是说，销售人员在推销产品、给顾客做详细介绍的时候，一定要把握顾客的消费需求，突出对顾
客有利的价值。
顾客在关注商品的价值取向时，起着决定性因素的是产品品牌，而顾客确定投入的依据则是产品的性
价比。
一个好的名称，对顾客也是非常有吸引力的，如果销售人员能提供给顾客舒心的服务、放心的售后保
障，那么无疑会让顾客更增加一分购买产品的可能性。
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编辑推荐

《顾客心理诱导术》编辑推荐：知己知彼，出奇制胜；将心比心，棋高一着。
为什么顾客会质疑你的产品？
为什么顾客会拒绝你的推销？
为什么顾客会讨价还价？
为什么顾客宁愿相信旁人的话？
又为什么顾客会喜欢你？
为什么顾客会信任你？
在实际销售过程中，当你面对一个又一个揣摩不出的问题时，你需要摸清顾客心里到底在想什么，需
要根据顾客心理引导他们按照你所设定的思考方式前行，从而让自己的销售提高成功率。
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