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内容概要

　　了解客户心理有助于提高销售人员的拿单成功率。
本书通过5个步骤及大量的实际销售案例，将看似复杂的销售心理学简单化、通俗化。
销售人员能在本书阅读中轻松掌握营销方略和拿单技能，从而提升自身的销售能力。
　　《一点就通的客户心理解读术：把握客户心理的5步57招》适合一线销售人员学习使用，也可作为
销售管理者指导下属的参考用书。
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章节摘录

　　第1章 知己知彼，洞悉客户的心理　　关键点1　解读客户购买决策的心理过程　　阶段1　吸引
客户的注意　　走在大街上，你是否曾经被销售人员生动形象的产品介绍吸住了，当即就要决定购买
呢？
　　路过面包房，看到橱窗中精美的蛋糕模型，你是否想马上进去品尝一下美味呢？
　　逛街时，你是否曾因街上巨幅广告牌的吸引，而产生去看实体商品的冲动呢？
　　是的，你的注意力被吸引了过去，这是你购买的第一步。
吸引客户的注意，是销售人员需要迈出的第一步。
　　“注意”是指人们的心理活动对外界一定事物的指向和集中，它使心理活动具有一定的方向性。
注意本身并不是一个独立的心理过程，而是感觉、知觉、记忆、思维等心理过程的综合表现。
客户只有把心理活动集中在产品或产品信息上，才能清晰地感知产品并记忆有关信息，并在此基础上
作出购买决策。
　　开始推销时，销售人员必须先引起客户的注意，将客户的注意力集中到自己所说的每一句话、所
做的每一个动作上。
然而，据有关研究表明，客户对一个陌生销售人员的耐心只有三秒。
为了在三秒内吸引客户的注意，销售人员要做到以下四点。
　　1．塑造完美的第一印象　　销售人员如果没有一个良好的形象，客户看到你的第一眼就会把你
淘汰掉。
做业务就是做人，销售人员把自己先推销给客户，客户爱屋及乌，自然也会很容易地接受你所推销的
产品。
　　⋯⋯
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