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书籍目录

《销售脑》测试题
译者序
脑科学所揭示的营销奥秘
推荐序
销售脑，一个崭新的营销时代
前言
世界第一个销售脑营销全景图
引言
按下消费者大脑中的“购买按钮”
第一部分
3个脑，只有1个做决策
01
对话旧脑
02
6大刺激源，对话旧脑的6种“语言”
第二部分
4步达成完美交易
03
4步法，成功销售概率=痛点×诉求×收益点×旧脑3
04
步骤1：诊断痛点
05
步骤2：凸显诉求
06
步骤3：证明收益
07
步骤4：传给旧脑
“4 步法”案例解读
为新产品挖掘潜在客户
你真正理解广告的意义吗
如何提升网站点击量
第三部分
6大信息模块，有效唤醒兴奋点
08
信息模块1：开场白
09
信息模块2：大图像
10
信息模块3：诉求
11
信息模块4：收益证明
12
信息模块5：异议解决
13
信息模块6：收尾
“4 步法”案例解读
让你的电子邮件远离垃圾箱
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打破语音留言的“黑洞”
你是优秀的演讲者吗
第四部分
 7大加速器，有效提升传导速度
14
影响力加速器1： “你”
15
影响力加速器2：可信度
16
影响力加速器3：对比度
17
影响力加速器4：情感
18
影响力加速器5：受众的学习方式
19
影响力加速器6：故事
20
影响力加速器7：少即是多
“4 步法”案例解读
客户演示，让销售顺理成章
工作面试，把面试官当成潜在客户
结语
销售脑营销，全新的销售理念
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精彩短评

1、还不错，重点很明确，读起来框架很清晰
2、从大脑的层次来分析销售，非常好的销售入门书，给到了一些实用的技术，如果多次运用会有很
好的效果。
3、四步法做营销方案，联系实际应用场景，多运用勤实践。
4、前四分之一讲三脑部分不错，后面一般般。
销售要主攻旧脑，也就是负责决策只关注“我”的那部分脑。
本人营销推广系统讲义有更丰富的内容，感兴趣者加微信：婚恋培训
5、看看
6、将心理学与销售结合的新方法，将营销与销售统一，方法论实战性强。
7、简单，科学，实用。
8、没什么内容
9、听过辜老师的影响力的课程，理念完全一致，激发旧脑也是虫脑，绝对是销售，沟通，影响力的
最后一步
10、诊断痛点、凸显诉求、强调收益、传递给旧脑。简单、对比、情感、和“我”有关，如何能够让
对方记住你所希望传达的信息？如何让自己的文案、广告、活动更吸引人？
11、前一半全部看了 后一般选择性读+其余粗读 整本书下来核心点就那几个 刺激旧脑 旧脑对对比、简
单具体的观点、开头结尾敏感 要抓住客户痛点 从诊断式对话来贯穿 感觉还行 还是学到些之前没注意
到过的点的
12、书中主要从脑理论出发，即旧脑是人类最先发育的，关心安全问题，对环境突变特别敏感，不喜
欢复杂，理解文字或逻辑困难，但是它是后台老板，很多决策是它直接发出的；间脑是负责情感的，
人类从爬行生物进化到哺乳动物之后才开始发育的，处于第二级的位置；新脑负责理性思考，逻辑推
理；人们容易受电影的情节息怒，尽管新脑知道那都是虚构的，但是间脑是控制情感的，他在新脑还
没有做出判断的时候就直接指挥泪腺等器官反应了。   书中依据这个基本理论，推演了销售技巧，整
个要表达的就是一套方法论，叙述得有点累赘
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精彩书评

1、目前正在读，感觉还是不错的，里面有很多新的东西，读的过程中也根据自己的工作进行了一些
思考，有些还是非常有用的，能够启发自己不断进行思考！凸显诉求这点，我联想了一下前几天公司
来的那个客户为啥没有成交，应该是有几点没有做好，在给客户提供方案的过程中，只是空白的给客
户看了看网站上的一些资料，没有具体的东西，比如专门为他设计的生产工艺流程，客户现场的设备
大图片，客户现场原来场地的大图片，客户生产出来的产品的大图片，这些应该都准备上，给客户一
种非常直观的感觉！
2、————决定消费者购买决策的是旧脑，销售的任务就是诊断痛点，提出诉求，证明收益最终用
旧脑最容易接受的形式进入，按下那个购买按钮。——做销售的人一定会有这样的经验：自己明明已
经为客户提供了最好的解决方案，但订单最后还是落到其他家了。写销售文案的人，也一定会有这样
的经历，为什么自己花费半天的情感去做，转化率却很低？到底是什么决定了对方的购买行为？有很
多人把销售行为归结为感性的冲动，但科学的解释却是：我们的旧脑决定了购买。旧脑（也称为古老
脑）是大脑首先生长的部分，主要是为了生存对外界做快速反应的。比如，我们曾被蛇咬过，看到井
绳就会立即跑开这样的快速反应，就是旧脑做出的决策。而我们的销售，面临的挑战就是，如何进入
旧脑，让大脑快速的做出购买的决策。在这里，《销售脑》里有个万能的4步成功营销法：1、诊断痛
点，引起共鸣。2、凸显诉求，我的独特卖点。3、证明收益，引诱成交。4、进入大脑并最终接受。以
上4点，就是产品进入消费者脑海中并最终接受的过程。1、诊断痛点，引起共鸣去医院看病，好医生
都会很详细的询问症状，通过耐心的交流来找到患者病痛的根源，从沟通中了解的信息，医生也才会
下诊断，并且把诊断结果告诉给患者。医生只有保证患者真正理解并接受诊断结果，才会放心，并相
信患者会遵照医嘱去治疗。 假如，医生根本没有询问过你任何情况，直接开药，你敢吃吗？同样道理
，在销售中，花时间探究客户的痛点，主要是为了帮助对方找到痛点来源，并与旧脑建立起有价值的
联系。（旧脑以自我为中心，关注直接利益）只有痛点，才是聆听者（受众）所切身体会的，并且会
有共鸣。如果你要卖水，就应该首先让对方感觉到口渴。目前最常见到的就是保健品之类的：诊断痛
点把痛点戳破，引起共鸣，从而马上会让目标人群有反应：对，就是这样，那么我该怎么办？所以，
接下来就是凸显自己的诉求。2、凸显诉求，我的独特卖点诉求专为痛点而设，一个提炼的很好的诉
求也一定同时能够拉开和竞品的差距。诉求是我们产品或品牌的最大的卖点，这个卖点，补足了痛点
，并且把竞争对手也远远的甩到后面去。这就需要我们站在消费者的角度思考一个问题：消费者为什
么选我们，而不是竞品。再如上一个例子，除了诉说补肾的重要性外，就步入正题了。以下就是这个
保健品的最大诉求。凸显诉求关注下方的三个书本的图，相当于用信任状再一次强调了“三朝古方”
这个点，对于保健品，有很大的程度上都需要解决信任的问题。3、证明收益，吸引成交从痛点到诉
求点已经很好的让受众感受到产品的好处了，接下去他们一定都有一个疑虑：你说的确实很好，可是
，这是真的吗？那么，我们如何去证明我们的好，证明受众即将获得的好处呢？这里奉上4个小办法
：1、买家秀，目前客户的故事。（知道为什么淘宝有那么多好评返现，买家秀有礼了吧！）2、直接
展示效果。（我想起了那个小天才的手表，小姑娘直接对着手表叫爸爸，直接展示了产品的效果，能
打电话的手表）3、直接展示数据。（OPPO的“充电5分钟，通话一小时”）4、展示愿景。（　马丁
路德金的“我梦想有一天，在佐治亚的红山上，昔日奴隶的儿子将能够和昔日奴隶主的儿子坐在一起
，共叙兄弟情谊。”）可以根据自己的产品或品牌选择合适的方式。4、进入大脑，成交！如果受众
是理性并能思考的机器人，只需要使用前三个步骤：诊断痛点，凸显诉求，证明受益就可以了。不过
，人类从来都是非理性的，所有的决策都由我们的旧脑完成。就好比，之前痛点诊断过了，我们的诉
求也很好的表现出来了，并且也证明了相关的收益，但是，大脑如果记不住，也同样是白忙活。这里
有6个关键信息，让信息更好的进入旧脑：你：就是与你相关，前文已说过，旧脑以自我为中心，所
以我们传达的信息一定是与受众相关的信息，美国图书出版商就有一句话：“谈论他人是流言；谈论
自己令人生厌；而聪明的人总是关心谈话对方”，这也很好的提示了我们，一定要时刻关注受众。可
信度：可信度有6个变量：创意、无畏、热情、诚信、相似性、表达能力；这些主要表现在面销的过
程体现出特性，比如，你的推荐方式有创意，表现出不惧怕对方提问，显得热情、诚信，并让对方感
觉你们是同一类人（一样的肢体动作）等。对比：使用前使用后的效果对比，可以很直白的说明效果
。比如，减肥药的广告，一张减肥前后的对比图。情感：情感就是引起情绪，让人关心在乎，比如引
起同情，引起愤怒等情绪，会让人关心在乎。受众的学习方式：视觉（图片图形、影像图标、道具、
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视频或平面广告可视元素，引入入胜的故事、短剧或演示），听觉（任何书面文字、谈话文字、电影
的声音部分、生动的故事听觉部分），动觉（让对方参与操作、动手演练，触摸道具等），可以选择
一个合适的方式来表现；故事：故事让人更记忆深刻，行动的欲望更强烈。比如海底捞诸多的关于服
务好的故事，很深刻的加强了服务好的这个印象。少即是多：点不用太多，越少越好。说白了，其实
就是简单＋核心信息；卖点很多，只提炼出一个最核心的信息，让你传达的信息变的简单。最后，在
表现上，能用图的尽量用图，能更生动的表达就更生动，比如互动、辅助道具，符合主题的故事，其
实要做的只有一点，让你想表达的信息变的简单、生动更容易记忆；结语：总结回顾一下决定消费者
购买的4个步骤：1、诊断痛点，引起共鸣。让消费者了解这个商品是为了解决自己的某个痛点而来的
，吸引对方了解更多。2、凸显诉求，我的独特卖点。将自身的最大卖点说出来，并且区隔开竞争对
手的卖点，让消费者知道，我们的产品和服务是最适合他的。3、证明收益，引诱成交。通过4个方法
：买家秀、直接展示效果、展示数据、展示远景，让消费者信任。4、进入大脑并最终接受。通过旧
脑最容易关注的6个关键信息进入旧脑，按下购买按钮：与你相关、展示可信的形象、展示前后效果
对比、运用情感、运用视觉听觉动觉、运用故事、少即是多（精确提炼信息）。最后说一句，虽然是
个销售的万能工具，但是具体问题还需具体分析。
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本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。
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