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《高效推销的心理操纵》

前言

什么是推销？推销的过程实质上是一个对客户的思维意识引导的过程。从陌生到熟悉，从拒绝到接纳
，从心理抵触到自愿将钱从兜里掏出来，这都是种种的心理操纵过程。掌握了客户的心理就掌握了销
售的原理，引导了客户的意识也就达到了推销的目的——成交。美国的一项调查显示，在销售过程中
，如果销售人员能根据客户的心理需要采用一种周到的、符合消费心理的方式来销售自己的产品，那
么销售成功率大约为53％；而如果采用一般的销售方法，缺少心理技巧，则销售的成功率就只有24％
，低了一大半。可见，要想成为优秀的推销员，必须先成为优秀的心理学家——洞察意念、解读人性
、引导心理，以及缓和对抗。推销员如果不掌握人的心理，就无法引导客户的消费意识，使得销售行
为的效率最大化。销售活动是由推销员和客户共同参与的活动，推销就是与人打交道，每时每刻与各
行各业、形形色色的人进行沟通。在消费过程中，每个客户都有着复杂的心理过程，很多的因素会促
使客户购买，也有很多因素会导致客户放弃购买，而心理因素对客户的决策的影响是巨大而深远的。
本书从推销心理学的基本原理出发，深入浅出地分析了具体销售过程中客户的心理动态和心理问题，
分析了客户为什么不采购，为什么会质疑，为什么会拒绝，为什么会讨价还价，为什么会买、会不买
。当然，本书的重点是——将心理较量转化为心理引导——怎样让客户购买，怎样使客户喜欢你，怎
样得到客户的信任等一系列在销售过程中行之有效的心理策略。在销售的过程中，如果能恰当地运用
这些心理策略，客户往往不会对产品百般挑剔，也不会对价格斤斤计较，而且能够使客户更加忠诚。
可以说，销售是一门心理学，它要求推销员扎扎实实地掌握销售心理的基本原则和方法；销售又是一
门艺术，它要求推销员灵活地运用销售心理的原则和方法。适当地运用销售心理技巧，并不是虚伪矫
情的行为，这是现代社会的竞争使然，旧式的推销技巧已经过时，新一代的业绩创造者必须要有新的
理念与新的技巧，才能在快速发展的市场中占有一席之地，因此学习各种不同的销售心理技巧与方法
，将有助于自己推销业绩的提高。
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《高效推销的心理操纵》

内容概要

《高效推销的心理操纵》内容简介：可以说，销售是一门心理学，它要求推销员扎扎实实地掌握销售
心理的基本原则和方法；销售又是一门艺术，它要求推销员灵活地运用销售心理的原则和方法。
适当地运用销售心理技巧，并不是虚伪矫情的行为，这是现代社会的竞争使然，旧式的推销技巧已经
过时，新一代的业绩创造者必须要有新的理念与新的技巧，才能在快速发展的市场中占有一席之地，
因此学习各种不同的销售心理技巧与方法，将有助于自己推销业绩的提高。
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《高效推销的心理操纵》

书籍目录

一、销售前必要的心理准备你尽自己最大努力了吗热情能得到别人得不到的订单我是销售，销售的是
我如果你都不相信自己，谁还敢相信你凡事一定要主动出击销售，无法生存胆怯者用耐心去等待成功
二、引导顾客的消费意识感动“上帝”的心理过程把客户变成“人”小人物也有大自尊赞美，迅速拉
近心与心的距离赞美他真正在乎的亮点人们最关心的是他自己人都喜欢像他自己的人真诚，你才能感
动“上帝”站在对方的立场上阐述自己的观点三、买与卖的心理学效应区别“想要”与“需要”需求
效应——客户购买的主要诱因意图效应——心理需求左右购买行为情感效应——赚客户感情的钱虚荣
效应——很多人在买给别人看好奇效应——一切出于想要了解的目的短缺效应——利用“怕买不到”
的心理逆反效应——你不卖他偏要买求廉效应——占便宜的心理人皆有之从众效应——大家都买了这
个东西名人效应——人们往往喜欢跟着“权威”走四、高效成交的心理引导向顾客“买”东西专家，
而不仅仅是推销视所有人都是百万客户爱你就等于爱自己让顾客自己说服自己调动客户的“参与心理
”为客户省钱才能赚钱信任是关键——巧诈不如拙诚想成交，小处不妨忍让没有一个顾客会完全满意
控制情绪——喜怒不形于色五、推销是一场心理较量把大决定变成小决定反复刺激客户的购买兴趣点
在三分之一处成交销售过程不可忽视细节扮演不情愿的卖主让第三者来当“证人”牧羊，要抓领头羊
让他们单独待一会儿“围魏救赵”的杀价手法以柔克刚，以静制动用激将法帮他下决心换个角度，柳
暗花明旧的不去，新的不来一次示范胜过一千句话任何时刻都是签单的最佳时机订购单也是说服的工
具弱者往往在交涉中达到目的见方则方、见圆则圆的急智煮熟的鸭子别飞了当所有的方法都失败了，
还有一招“胜对胜”，而不是“零和”六、推销是心与心的沟通难就难在与人打交道生意是“谈”出
来的把话说得入耳动听设置疑问勾起好奇心话不投机半句多用语言引导顾客的心理听是工夫，说是本
领有耐心，才会有高效率问对问题赚大钱肢体语言传达着潜意识的信号七、面对面时的心理距离如果
有出错的可能，就会出错珍惜最初的6秒种好的开场白是成功推销的一半卖方必须自始至终扮演配角
用微笑去面对陌生环境商务关系说白了就是人际关系陌生人只是你还没认识的朋友展示商品的内在价
值别在细节上摔跟头用环境制造心理压力成交是下次推销的开始八、一切都是为了成交销售从被拒绝
开始每个客户都有内在的防卫机制化解客户心理上的抗拒形形色色的拒绝理由破解之道不要被不是理
由的理由所迷惑对待吹毛求疵的人把握恰当的推销时机抓住一切机会成交九、洞察各类顾客的心理弱
点因人而异量体裁衣对待精明型的人对待执著型的人对待独断专行的人对待外向型性格的人对待随和
的人对待分析型的人对待沉默寡言的人对待喜欢炫耀的人对待学者型的人对待演员型的人对待令人讨
厌型的人关注年轻人的购买力走老人的路线在小孩身上动点脑筋巧讨主妇欢心
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《高效推销的心理操纵》

章节摘录

赞美，迅速拉近心与心的距离说出他们的所有美德，对朋友和对手都一样。人性的另一个特点，就是
爱听赞美自己的话。在推销工作中，真诚、慷慨地赞美别人，是赢得友谊、信任、融洽关系的良方。
马克·吐温说：“听到一句赞美的话，我就可以多活两个月。”下面是阿布巴卡如何让顾客满心欢喜
而又不知不觉地促成生意成交的一个情景。一位身材高挑的年轻女子在阿布巴卡的服装商店试衣服，
试了几件衣服，不是这儿鼓起来，就是那儿紧巴巴的，都不合适。阿布巴卡凭经验觉得，问题出在她
没有挺直身子。于是在一旁对她说：“这些衣服看来不是有些大就是有些小，把您娇美的身材给遮住
了。”年轻女子一听，直起身来重新在试衣镜中打量自己。这时情形发生了变化：年轻女子发现自己
挺立的身躯看起来那么令人赏心悦目，那些难看的鼓包和皱褶都不见了，线条和轮廓也显现出来了。
阿布巴卡看得出，她喜欢这件衣服。“真漂亮！”阿布巴卡赞许地说，“你喜欢这一件吗？”“是的
，它使我苗条多了，啊，真的，我好像减轻了两三公斤体重。”年轻女子惊奇地说。每个人都有虚荣
心，让人满足虚荣心的最好方法就是让对方产生优越感。巧妙地奉承、阿谀固然能满足一些人的优越
感，但也有弄巧成拙的时候。让人产生优越感最有效的方法是对于他自傲的事情加以赞美。若是客户
讲究穿着，你可向他请教如何搭配衣服；若是客户是知名公司的员工，你可表示羡慕他能在这么好的
公司上班。客户的优越感被满足，初次见面的警戒心自然也消失了，彼此距离拉近，能让双方的好感
向前迈一大步。无论是谁，当他被人奉承时都是愉悦的。对方埋藏于内心的虚荣心被人所承认，那他
一定非常高兴。奉承必须“确有其事”，理由充分。毫无根据地奉承一个人，他不仅感到费解，还会
莫名其妙，觉得你油嘴滑舌，有诡诈，进而引起他对你的防范。当你看到一个人拥有一辆豪华汽车，
你会怎么赞美汽车呢？会不会轻轻地摸着汽车连声说：“好车，真棒！”如果这样，你还徘徊在“赞
美”大门之外。你应该想到，车子再漂亮，那也是生产厂家的功劳，和车主有什么关系？要是你说：
“这车子保养得真好！”说明你注意到了车主的活动，观察能力和思维方式都已入赞美之门。交谈过
程中，如果对方谈到自己的得意之事，那就是渴望与你分享他的喜悦。这也可以看成是他准备接受你
的赞美之辞的信号。此时，你要停下所有的事情，接过话题顺势赞美一番，以满足对方的心愿。例如
，你和一位女士谈判时，她突然得意地对你说：“我儿子今年考上清华大学了。”——你要立刻停下
所有的事情，接着说清华大学五分钟：“啊，清华大学，真了不起，那可是中国最为高等的学府啊。
他爸特别聪明，你也聪明，怪不得你们的儿子这么聪明呢！记得当年我们高中，全年级几百人，也只
能考一两个清华北大的⋯⋯”之后，才可以说：“大姐，你看我们的合同怎么签？”任何孩子在妈妈
眼里都像天使一般可爱。一位母亲拿出自己孩子的照片给你看：“你看看，这是我儿子，多可爱！”
此时，你一定要赞美：“这是你儿子呀，我现在才知道帅哥小时候长什么样，我以前只见过大帅哥，
没见过小帅哥。瞧你这儿子，长得多好，你看这皮肤多白，眼睛多大，哎，还是双眼皮耶！你看这腿
多长，将来一定是个大高个儿！看这脑门儿多大，将来肯定特别聪明⋯⋯”——你总能找出值得赞美
的地方吧！假如你接过照片，随意地看了一眼就还给了对方，什么也没说，那就表明你背后的意思是
：“你的儿子，实在没有优点，没有值得夸耀的地方⋯⋯”对方该多么郁闷啊！对方拿出照片跟你说
：“你看，这是我今年十一在香山玩的照片。”你边看边赞叹：“哎呀，这是你的照片啊，照得真漂
亮！明年我也去看看⋯⋯”如果看完相片，无声地放回去，显得不重视对方，他会不高兴的。初次见
面，可以问对方是哪里人。当对方说出自己的家乡后，你应该接上话题：“那个地方我去过，风景美
，人也美⋯⋯”或者说：“我在电视里看过那个地方，山美水美，出人才⋯⋯”如果你既没去过，也
没在电视上看过，那你小时候在地理课上学过或者听人说起过吧？所以，你还是有话可说：“我听说
过那个地方⋯⋯”当你真诚地表达出自己的感受时，对方马上会产生一种亲切感，你与对方的心理距
离也会大大缩短。例如，有一次，刘先生和几个朋友在饭馆吃饭，他问服务员：“你是哪里人？”服
务员说：“我是湖南的。”刘先生马上感叹道：“哦，那是伟人的诞生地，毛主席的家乡啊！我去过
韶山⋯⋯”服务员听了很高兴，站在他旁边不走了。刘先生说吸烟需要个打火机，她一下子拿来了五
个，一人送一个，最后结账时还打了个八折。
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《高效推销的心理操纵》

编辑推荐

《高效推销的心理操纵》：在销售的过程中，如果能恰当地运用心理策略，客户往往不会对产品百般
挑剔，也不会对价格斤斤计较，而且能使客户更加忠诚。要想成为优秀的推销员，必须先成为优秀的
心理学家。推销的过程实质上是一个对客户的思维意识引导的过程，从陌生到熟悉，从拒绝到接纳，
从心理抵拒到自愿将钱从兜里掏出来。洞察意念，解读人性，引导心理。
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