
《销售微心理》

图书基本信息

书名：《销售微心理》

13位ISBN编号：9787115355614

出版时间：2014-7

作者：宋豫书

页数：236

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介以及在线试读，请支持正版图书。

更多资源请访问：www.tushu000.com

Page 1



《销售微心理》

内容概要

“攻城为下，攻心为上”，掌握人心可收复城池，做销售也是如此。销售员一旦看清并掌握客户的心
理，就能控制销售局势，迅速赢得客户，实现高效成交。对销售员来说，掌握销售心理学，比熟稔各
种销售技巧更重要，只有了解并运用客户微心理，销售员才能以技巧实现高效成交。《销售微心理：
巧妙攻破客户心理，实现高效成交》通过阐述客户在购买产品过程中心理的微妙变化，让销售员高效
把握销售进程，提高成交效率，是销售员突破业绩的上佳指南图书。
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作者简介

宋豫书，工商管理专业毕业，曾任某管理咨询公司顾问，多年来一直从事企业管理和人力资源的研究
工作，曾出版有《本土化生存》《细化管理》《点击家族企业》《世界500强员工必备的7种能力》《
世界500强员工必备的7种美德》等书。
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书籍目录

前言
第一章 客户微心理，逃不出这些定律
1．越被禁止越有兴致——禁果效应
2．客户总被大部分人影响——从众心理
3．客户第一眼看到的你印象最深刻——首因效应
4．客户会因为喜欢你而喜欢产品——晕轮效应
5．拒绝推销只是客户的习惯——刻板效应
6．客户只是想发发牢骚——霍桑效应
7．客户会因面子买下高价产品——凡勃伦效应
8．客户不喜欢被喋喋不休地劝说——超限效应
9．人人都希望被赞美——赞美效应
10．客户喜欢与熟悉的人做生意——曝光效应
第二章 解开客户行为微密码
1．站姿透露客户心理
2．从坐姿窥探客户内心
3．手势透露着客户的想法
4．从脚语窥探客户的心理密码
5．客户说谎的表现
6．从走路的姿势判断客户心理
7．通过声音判断客户心理
8．从点菜看客户的性格
9．从眼神判断客户心理
10．小小名片透露着客户性格
11．客户的口头禅出卖了他的内心
12．客户不信任的表现
第三章 摸准客户消费微心理
1．巧用隐形客户群，调动客户从众心理
2．在一厘米远处诱惑客户的好奇心
3．用自然的谈话消除客户的恐惧心理
4．满足客户的安全心理
5．用大牌效应激发客户的效仿心理
6．“免费的甜点”人人喜欢
7．爱美之心，人皆有之
8．用名牌打动客户的心
9．老人精打细算的消费心理
10．年轻人的“奇特”消费心理
11．你必须了解的中年人消费心理
12．男性果断被动的消费心理
13．女性求美从众的消费心理
14．巧妙激发和利用客户的攀比心理
第四章 把脉客户心理微需求
1．把客户的问题当成头等大事
2．对客户的某些意见表示钦佩
3．对客户的性格表示喜欢
4．交谈时给客户思考和说话的余地
5．主动邀请客户试用其喜欢的产品
6．用敬仰和尊重的态度与客户沟通
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7．给客户足够的鼓励和赞美
8．为客户创造轻松自然的销售氛围
9．像亲人一样关照客户的感受
10．给予客户及时的帮助
第五章 提问探究客户购买微心理
1．让客户回答“是”的提问方式
2．开场提问激发客户的好奇心
3．通过提问快速地挖掘客户需求
4．提客户最关心的问题
5．使用二选一提问法
6．问出客户的购买障碍
7．提问过程中必须掌握主导权
8．提带有请教性质的问题
9．用“假设成交”式提问吸引客户
10．真诚提问，客户才愿意说出实情
11．在客户试用产品时增加提问量
第六章 利用客户微心理成功谈判
1．请将不如激将
2．动用红白脸策略，赢取最大利润
3．降低对方的警惕性
4．不要在客户失意时提得意事
5．欲扬先抑地介绍产品
6．让客户更加有期待心理
7．任何人都喜欢被 “顺毛摸”
8．用惯性思维引导客户
9．好奇心能让客户打破原有标准
10．激发共鸣让客户产生归属感
11．让客户没机会说“不是”
12．以客户的实际需求为准做出让步
第七章 把握客户成交微反应，迅速征服客户
1．准确把握客户发出的成交信号
2．客户表示出兴趣后再说请求
3．客户认同产品优势后提出成交
4．解决客户的疑虑和不满后提出成交
5．客户表示期望得到满足时迅速提出成交
6．讨论合同细节后提出成交
7．客户认同利益所得时提出成交
8．利用客户的“情感潮”卖出产品
9．提出交易请求前要做好哪些工作
第八章 通过细节触动客户微情绪
1．永远让客户先挂电话
2．为客户提供个性化服务
3．力所能及地帮客户一些小忙
4．关心客户的经营状况，提供行业信息
5．及时兑现你的承诺
6．重视客户身边的人
7．让善意提醒得到客户的认可
8．向客户透露一些小秘密
9．正确评价竞争对手
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10．不以貌取人，热情地对待每位客户
11．有变化时及时通知客户
12．帮客户解决迫在眉睫的问题
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