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《最轻松的销售心理学》

前言

提起销售，很多人都会产生这样的想法：“销售不就是卖东西吗？”但事实并非如此简单。因为在很
多时候，一个销售员不可能永远只卖一种商品，而且他们也不可能对自己所推销的每一件产品都了解
得那么透彻，这就需要人们不断地去学习一些销售知识及技巧，以取得好业绩。    然而，有些人却认
为，卖东西首先要会说，销售员只要能说会道就一定能够将商品销售出去。可是事实并非如此，有很
多能言善辩的人最终都没能成为一名合格的销售员，因为能言善辩与能说会道不等于能够让顾客从心
理上对你的理论信服，这对于一名销售人员来讲是没有任何意义的。那么，推销员怎样做才能够让顾
客心甘情愿地主动来购买商品呢？    美国著名图书推销员比恩·崔西曾经说过：“我能让任何人买我
的图书。”之所以比恩·崔西能如此说，是因为他明白一个道理：要想让一个人心甘情愿地去做一件
事情，那么首先就必须让这个人心里产生愉悦。而让顾客产生愉悦的唯一途径就是了解对方的心理，
比如，顾客往往都是怀着怎样的心理来购物的？一个人在什么样的心理作用下容易产生购买行为？只
要推销员能够准确地把握住顾客的心理，那么自然就可以根据顾客不同的心理状态而采取不同的策略
，去博取对方的欢心，满足对方的“虚荣心”。而一旦对方的心理得到了满足，那么彼此之间的交易
将会很容易达成。    当然，在取悦顾客的过程中，并不只是专挑对方爱听的话说就可以了，因为与其
说很多好听的话，不如将一句话讲到点儿上。也就是说，无论在什么样的情况下，对什么样的人说什
么样的话，都要做得适可而止，做得太过反而容易事与愿违，达不到最终的目的。所以，如何做到既
让顾客感到高兴而言语间又不显山露水就显得尤为重要了。但如何做到这一点呢？对此，被誉为“全
球最伟大的销售员”的乔·吉拉德是这样回答的：“诚实是推销的最佳策略。” ⋯⋯
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《最轻松的销售心理学》

内容概要

《最轻松的销售心理学》内容简介：我们所处的时代，科技发展日新月异，经济发展突飞猛进，新生
事物层出不穷，因此我们必须敢想、敢说、敢干、敢于创新，跟上时代潮流，更要有超前意识。
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章节摘录
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媒体关注与评论

言论就好像是一个超强生命力的病毒，而每个人都对这种病毒缺乏免疫力，因此，只要病毒开始传播
，就会像流感一样肆虐。    ——德国心理学家：海因茨·黑克豪森        我们所处的时代，科技发展日
新月异，经济发展突飞猛进，新生事物层出不穷，因此我们必须敢想、敢说、敢干、敢于创新，跟上
时代潮流，更要有超前意识。这些，都是成功者必备之素质。    ——美国著名广告专家：利奥·伯内
特

Page 6



《最轻松的销售心理学》

编辑推荐

《最轻松的销售心理学》的宗旨就在于帮助读者了解消费者的心理，满足消费者需求。从心理学方面
为读者剖析销售技巧，从细节中窥视消费者的思想，改变以往一味推销的坏习惯，使得销售工作变得
更加轻松，打造出销售人员与客户之间的双赢局面。
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名人推荐

言论就好像是一个超强生命力的病毒，而每个人都对这种病毒缺乏免疫力，因此，只要病毒开始传播
，就会像流感一样肆虐。 ——德国心理学家：海因茨·黑克豪森 我们所处的时代，科技发展日新月
异，经济发展突飞猛进，新生事物层出不穷，因此我们必须敢想、敢说、敢干、敢于创新，跟上时代
潮流，更要有超前意识。这些，都是成功者必备之素质。 ——美国著名广告专家：利奥·伯内特
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精彩短评

1、还行，就是里面看起来密密麻麻的排版不是很喜欢
2、还是不错的。一本书。
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