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内容概要

很多销售人员都困惑：为什么攻坚多年，客户却迟迟不签单？与自己关系不错的客户，一夜却成了别
人的vip？无论自己怎么说，客户都不买账？好不容易要签单了，顾客又说“再考虑考虑”？无论怎样
拍胸脯保证，客户始终都不信任你？
人的购买行为都是由其心理来决定的，所以知道客户在想什么比什么都重要。如果你可以洞察并影响
客户心理的话，就定可以引领客户做出购买行为，实现自己的销售目的！本书从顾客的消费心理透视
、销售过程中的心理博弈以及谈话技巧等方面阐述如何在销售中运用心理学知识来提高销售员的业务
水平和技巧。
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作者简介

马浩天，大学毕业后随即进入科技公司做销售，一年便登上公司的销售龙虎榜，其后连续7年业绩高
居全公司之首；2010年创办销售顾问公司，担任300家大型企业销售顾问，其中包括福特、IBM、惠普
、联邦快递等众多世界500强企业。其独特的销售方法和技巧让许多销售员的客户签约率提高了20倍。
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书籍目录

第一章 销售就是读心理
——购买之前，客户需要一千个消费的理由
从众心理：消费者都喜欢跟风
折中心理：很多消费者有中庸情结
猎奇心理：因为新奇而购买
虚荣心理：因为面子而购买
优越心理：人人都想享有VIP待遇
安全心理：客户都害怕上当受骗
投资心理：通过花钱达到赚钱的目的
第二章 性格是购买的大旗
——见面之初，先给对方做“心理透视”
对傲慢型消费者要恭维
对暴躁型消费者要进行心灵按摩
对内守型消费者要温柔体贴
对多疑型消费者要给“定海神针”
对理智型消费者要满足需求
对固执型消费者要启发
对随和型客户要亲切沟通
对冲动型消费者要起哄
第三章 微行为中大有玄机
——接近客户，读懂其身体语言暗藏的心理信息
透过走姿掌握顾客心理
从坐姿透视顾客的心理
客户像鸡啄米一样点头是不感兴趣的信号
客户抓摸下巴表示在思考
谈话时直视你的客户可能在怀疑
眉毛在传递什么情
脚尖踮起的客户很兴奋
客户为啥双手摁住膝盖
抽烟的范儿透露客户内心
第四章 抓住女“上帝”的“软肋”
——从女性心理弱点中寻找突破口，让她想不掏钱都难
女人心中都有一个维纳斯
攀比是女人消费的推手
听懂女人挑剔的弦外之音
掐准女人的感性软肋
一定要让女人觉得自己赚大了
白领丽人的消费心经
第五章 让顾客心动的产品介绍法
——创建品牌“自留地”，让产品学会自媒体
你的产品是不是正缺一个故事
给你的产品找个参照
为客户编织一个拥有后的梦
独特的展示亮瞎你的眼
报价巧才能卖得好
适度说一些产品的“小缺点”
第六章 销售有“话料”
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——有策略地聊天，把话说到客户的心里去
初次见客户，先不要谈销售
搭讪客户，说好第一句话
把握好与客户寒暄的尺度
把自己和客户绑在一起
用有效话题打破冷场
恰当借力熟人经济
第七章 如何说客户才会听
——巧妙周旋，在打太极中赢得你想要的一切
提问有方，在一问一答中控制谈判方向
进退有度，把握好让步的时机和尺度
陈述有力，一字一句说到点子上
巧妙回答，化解客户不合理的问题
坚定立场，掌握谈价中说“不”的艺术
欲取先予，一定要让客户提要求
第八章 心理暗示能四两拨千斤
——机智踢开客户心中最后的防线
适当给客户来点硬的
用环境的威慑使客户就范
学会制造从众效应
学点假装离场的艺术
第九章 读懂粉丝心理
——让产品卖到疯，更要卖上价
让顾客觉得产品很难买得到
用限量发售刺激渴望的占有欲
销售也要学会赶时髦
在娱乐中勾起人们的购买情感
亲，给个好评吧
第十章 提问老到有方
——问话问到点子上，在对话中把握成交信号
探询式提问：准备好让对方说出“是”的话题
惊奇式提问：激发对方强烈的好奇心
互动式提问：让彼此的关系更融洽
诱导式提问：勾起消费者的购买欲望
启发式提问：让顾客觉得自己真的有需求
针对性提问：消除消费者心中的疑虑
建议式提问：收集消费者的思维信息
第十一章 引导有条不紊
——诱使对方先做出承诺，让客户在不知不觉中被“套牢”
用“听”来摸清他的底牌
不要给客户第三种选择
提要求要从小处开始
控制好能产生美的距离
感动是永不过时的武器
让亏欠感引领顾客买单
第十二章 “降伏”有法
——运用心理博弈，把拒绝变成订单
客户说“考虑考虑”，如何给他创造需求
客户说“我没有钱”时，如何让他“不差钱”
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客户说“我做不了主”时，如何让他下决断
客户说“我不用这牌子”时，如何改变他的想法
客户说“我到别家看看”时，如何挽留他的脚步
附录：成功销售的 个关键点
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精彩短评

1、第一章看了前三节，实在看不下去了。难道是个人就能成为作者？写的书并没有任何心理实验佐
证，举例也是例不对文，整体有凑字数的感觉。之中讲的内容也许有价值，但是这样的讲述实在无法
令人信服。
2、销售
3、和上一本读得书大同小异
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精彩书评

1、很好的一本书，对我以后的帮助会很大的，会努力学习书里的知识，要懂得销售，熟识他，用嘴
不如用心，这是销售的一个铁律。口吐莲花的本领固然重要，但是心理的修习更胜一筹，因为再大的
困难也敌不过一颗强大的心。在销售中，请封上你那张喋喋不休的嘴巴。要知道，能说不算什么，会
说才是本事。一个销售人员必须明白，什么时候该说，什么时候不该说，以及该说什么。这些都需要
用心去体会和感悟。
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