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内容概要

在销售中使用心理战术能有效帮助销售员取得谈判胜利，顺利实现销售。销售员掌握高效的攻心秘诀
，便能快速征服客户，顺利拿下订单。销售攻心技巧也是销售员学习和培训的主要内容之一，《销售
精英核心技能实战特训：销售攻心技能实战特训》通过五部分，共12章内容的阐述，为各行业的销售
员提供了一套上佳的同客户谈判的技巧，帮助销售员轻松搞定客户、拿下订单。《销售精英核心技能
实战特训：销售攻心技能实战特训》同时向销售培训师提供了一套可供参考的详尽的销售攻心培训方
案，帮助销售培训师更有效地开展攻心技巧方面的培训。
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作者简介

王宝玲：台湾大学经济系毕业，美国加州大学MBA、统计学博士。现任盖曼群岛商创意创投董事长、
香港华文网控股集团、上海兆丰集团及台湾擎天文教暨补教集团总裁，并创办台湾采舍国际公司、北
京含章行文公司、华文博采文化发展公司。为台湾知名出版家、营销学大师，对企业管理、个人生涯
规划及微型管理、营销学理论及实务，多有独到之见解及成功的实务经验。
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第1章 销售员必知的黄金销售心理定律
第1节 禁果效应：客户越被禁止越有兴致
第2节 刻板效应：拒绝推销只是客户的习惯而已
第3节 霍桑效应：客户只是想发发牢骚
第4节 晕轮效应：客户会因为喜欢销售员而喜欢产品
第5节 权威效应：足够专业的表现能产生向心力
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第1节 如何打动固执型客户
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第3节 如何应对斤斤计较的客户
第4节 如何应对专制型客户
第5节 如何打开缺乏主见型客户的心
第6节 如何面对性急的顾客
第7节 如何面对冷漠的顾客
第8节 如何面对“话痨”型的顾客
第9节 如何面对寡言少语型的顾客
第4章 什么开场白最能打动客户的心
第1节 以利益为主题的开场白
第2节 利用客户好奇心的开场白
第3节 用赞美开场
第4节 以有影响力的第三人为主题开场
第5章 如何应对客户的种种借口
第1节 如何面对“我再考虑考虑”
第2节 如何面对“我没有兴趣”
第3节 如何面对“我再转转”
第4节 如何面对“我不需要”
第5节 客户说“没钱”怎么办
第三部分 解决需求篇 如何准确地了解和满足客户的需求
第6章 巧妙提问，问出客户需求
第1节 真诚提问，客户才愿意说出实情
第2节 避开客户反感的问题
第3节 以客户为尊，帮客户解决难题
第7章 如何将产品与客户需求对接
第1节 客户需求无法改变时，转换客户的关注角度
第2节 灵活变通，让产品特点与客户需求相符
第3节 适当运用客户的折中心理
第四部分 博弈成交篇 如何引导客户顺利做出成交决定
第8章 读懂客户没有说出的心里话
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第1节 看透客户拒绝背后的真相
第2节 通过异议分析客户的心理
第3节 客户对产品满意的表现
第9章 在谈判中攻下客户的心
第1节 创造轻松的谈判氛围
第2节 掌握谈判节奏，不急于求成
第3节 如何在谈判阶段用好迂回战术
第4节 如何处理谈判桌上的价格争议
第5节 用高效专业的建议打动客户的心
第10章 运用心理战术，巧妙实现成交
第1节 用适时沉默促进成交实现
第2节 用激将法实现成交
第3节 通过适当让步实现成交
第4节 利用贪便宜心理实现成交
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第五部分 售后服务篇 如何始终抓牢客户的心
第11章 服务无微不至，用细节感动客户
第1节 为客户提供个性化服务
第2节 服务客户的十大黄金细节
第12章 维护老客户，用执着留住新客户
第1节 别忽视老客户
第2节 将“头回客”变成“回头客”
第13章 专注解决客户投诉，直到客户满意
第1节 用道歉和劝慰浇灭客户的心火
第2节 帮助客户解决迫在眉睫的问题
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