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内容概要

姜丽君编著的《销售要像心理专家》讲述了：销售要用“心”，不是狭义的勾心斗角耍心眼儿，而是
含有真情实意的社会交往的技巧，是销售员用心参与的感动客户的方法。
有感情的销售才是最打动人的销售，
阅读《销售要像心理专家》，让自己成为一位心理专家，对客户有全面的了解，全面的引导，全面的
呵护，全面的帮助和全面的满足，做到专心、热心、知心、诚心、耐心、细心，从而用自己的竭力虔
心换来客户的一体同心。
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章节摘录

版权页：   从口头禅了解客户的性格 日常生活中，很多人说话时，往往会有一定的口头禅。
口头禅其实表达的人内心对事物的一种看法，是外界的信息经过内心的心理加工，形成了一种固定的
语言反应模式，以至于出现类似的情形时，就会不假思索、脱口而出。
因此，口头禅会在一定程度上反映出一个人的心理。
 在销售中，销售员可以通过客户的口头禅，领悟其背后的意思，进而把握住客户的心理，使销售的过
程少费周折。
 李颖是一家化妆品公司的销售员，她在销售中善于从口头禅中洞察出客户的心理，使销售的过程少走
了很多弯路。
 一次，店里来了一位三十多岁妇女，说需要一种保湿效果比较好的护肤品。
于是，李颖给她推荐了最新上市的一种套装，价格398元，包括洁面乳、营养水、润肤霜和补水面膜。
 李颖详细地为她介绍了这套化妆品的主要功用，并询问她的意见。
妇女笑着说： “还可以吧！
”其实，李颖已经注意到在她们交谈的过程中，妇女已经很多次用到“还可以吧”。
所以，李颖断定，她是一个比较随和的人，但是自信心不强，需要别人来肯定。
而且她不会过多暴露自己的想法，即使她内心对这种产品不太满意，也不会挂在嘴边。
 不过，李颖还发现，她一直在仔细看这套产品的说明书和价格标签。
李颖认为，可能是价格方面的原因，努力争取一下，应该可以成交。
于是，李颖说： “这套化妆品是公司为了促销，特意推出的一种实惠套装。
你可以发现，这几件产品单卖时，价格都在一百元以上，所以价格方面是非常实惠的。
而且它的保湿效果非常好。
此外，它也特别适合您这一类型的中性皮肤。
我发现，您皮肤非常好，平时肯定非常注重皮肤保养，遇到一套价格实惠、效果又好的化妆品，您还
用犹豫吗？
”经过李颖的一番劝说，那位女士很高兴地买走了一套化妆品。
 这次的销售之所以能够成功进行，与销售员李颖能够成功地从客户的口头禅中透析出客户的心理是分
不开的。
可见，见微知著，从这些细节中发现客户的心理是十分重要的。
即使是“说者无心”的口头禅，销售员也要做到“听者有意”，善于从中判断和分析客户的真实心理
。
 1.喜欢说“差不多吧”、“无所谓”等 喜欢说“差不多吧”、“无所谓”、“随便”、“就那样”的
客户往往是没有主见的人，他们目标不明确。
对待这一类型的客户，销售员要肯定他们的眼光和选择，并中肯地赞美他们的品位，利用鼓励帮助客
户下定购买的决心。
 2.喜欢说“听说”、“别人都说”、“也许” 这类的客户明显表现出自信心不足。
因此，销售员要鼓励他们坚定自己的选择，让他们知道人与人之间是不同的，适合别人的产品并不一
定适合自己。
这样，客户的自信心就会提升，也会按自己的想法去做。
 3.喜欢说“真好玩”、“真有意思” 很多客户常常会说“真好玩”、 “真有意思”，这是他们好奇心
的一种表现。
如果销售员能够抓住客户的好奇心，使他们对商品充满浓厚的兴趣，这样不用销售员在进行过多的语
言解释，客户就会主动掏腰包。
 4.喜欢说“没问题”、“我认为”、“我觉得” 此类人多是自信心十足，而且乐于承担责任。
这时，销售员就要尊重客户的意见，多给客户一些赞美和鼓励，则更容易让客户做出选择。
 5.喜欢说“老实说”、“说真的”、“的确” 爱用这类口头禅的客户，性格往往比较急躁，害怕别人
不相信自己，可望得到信赖，面对这样的客户，销售员要表现出非常信任的态度，对客户多加肯定，
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强调自己对他的信任。
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编辑推荐

成功要用心，这个朴实的道理也同样适用于销售，姜丽君编著的《销售要像心理专家》则是指导销售
员从一个全新的角度出发，用心去推动技巧的实施，从而达到对客户最深刻的影响，将这场心灵的较
量胜利进行下去。
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