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内容概要

销售员往往会有这样的困惑：为什么一个看起来稳操胜券的单子，一夜之间就被竞争对手夺走了？为
什么无论自己怎么说，客户都不买你的账？为什么先期都沟通得很顺畅，一到要成交时就会遭到拒绝
？为什么无论你怎样一再保证，客户始终对你持怀疑态度？
事实上，在整个销售过程中，有许多容易被我们忽略的细节，销售员如果缺乏敏锐的观察力和足够的
细心，就不能很好地照顾到客户的感受，进而直接影响到销售的全局。
“成功的推销员一定是一个伟大的心理学家。”这是销售行业的一句名言。实际上，每次销售人员从
一开始找到一个客户直到完成交易，他所需要的不仅仅是细致的安排和周密的计划，更需要和顾客进
行心理上的交战，所以从这个角度看销售人员也必须要懂得一定的顾客心理才能更好地完成自己的工
作。

Page 2



《一本书读懂顾客心理学》

书籍目录

第01辑   满足顾客心理期待是最好的迎合术
学会迎合顾客的兴趣
微笑可以征服你的顾客
顾客喜欢替自己着想的销售
讲人情最能留住老顾客的心
学会聆听顾客的陈述
成功消除顾客的疑虑
用真诚将新顾客变为老顾客
有效调动顾客的兴趣
热忱让你赢得顾客的青睐
产品包装要讲究外在美
第02辑   看清楚顾客惯常的消费心理
解读顾客的消费心理
顾客认为自己本来就是上帝
顾客有“从众”的心理
人人都想享有VIP待遇
顾客都有怕上当受骗的心理
顾客对价格都是很敏感的
顾客都有占便宜的心理
顾客只关心自己的利益
顾客偏要买的逆反心理
顾客要宾至如归的感觉
第03辑   读懂顾客身体语言暗藏的心理信息
从服饰评估顾客的购买力
从言谈举止中发现谁是“当家人”
从走路的姿势分析顾客的性格
从坐姿透视顾客的心理
读懂顾客的几种笑语
按照顾客眼色的行事
了解顾客的眉语
从空间距离测量顾客的心理距离
从吃上了解顾客的个性
从喝酒把握顾客的心理
从吸烟看顾客的性格特征
第04辑   抓住不同顾客的心理软肋进行销售
应对聪明的顾客要专业和专注
小心应对霸道的顾客
用倾听应付唠叨的顾客
多服从专断型的顾客
热情对待随和型的顾客
对虚荣型顾客要多赞美
对外向型顾客要利索
对炫耀型顾客要恭维
对内敛型顾客要体贴
对标新立异型顾客要独特
对墨守成规型顾客要讲实用
第05辑   说在顾客心坎上一句顶一千句

Page 3



《一本书读懂顾客心理学》

好的开场白是成功的一半
赞美的话最能打动顾客
用赞美性的话语去接近顾客
用赞美可以有效挽回顾客
攻心销售话术中的常用赞美语
介绍产品应该讲究技巧
有效的提问是销售的基础
第06辑   金牌销售必知的消费行为心理解析
掌握顾客需要的一般分类
认识顾客的购买心理动机
一般顾客购买的心理阶段分析
生活环境对顾客心理的影响
服务和购物环境对顾客心理的影响
不同年龄顾客的心理分析
不同职业顾客的心理分析
不同类型购买行为的心理分析
第07辑   运用谈判心理学让顾客服从你
学学讨价还价的心理策略
谈判时空的选择与运用
运用时间选择对心理的作用
以诚相待，消除对方戒备心理
学一学谈判中的让步心理学
洞察心理，巧解谈判僵局
从举止、表情、言谈掌握顾客心理
研究谈判心理，提高谈判能力
与活泼型性格的人谈判的技巧
与力量型性格的人谈判的技巧
与平和型性格的人谈判的技巧
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我们怎样面对说“不”的顾客
一定要避免和顾客发生争论
应对顾客“改天再来”的借口
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焦点效应：把顾客的姓名放在心中
折中效应：拒绝贪婪，细水才会长流
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人性效应：比商品更重要的是人性
退让效应：让顾客感到内心难安的让步
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精彩短评

1、略有所获，销售有一种神奇的魔力。
2、不要给顾客过高的承诺。顾客满意是建立在顾客期望之上的，期望值的大小与满意度的高低呈反
比，降低期望值是提高满意度的一个重要途径。

3、要点还是比较全面，能够给予一些细节上的提点和启发
4、抄袭大王
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章节试读

1、《一本书读懂顾客心理学》的笔记-第1页

        正看
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