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内容概要

如果你是一线销售员，《推销攻心术:一本书读懂推销心理学》会帮助你拥有成功的心态，让你迅速看
透客户心理，掌握销售秘诀，创造销售奇迹。
如果你是销售团队的领导者，《推销攻心术:一本书读懂推销心理学》会帮助你训练出优秀的推销员，
打造战无不胜的销售团队。
只要认真阅读《推销攻心术:一本书读懂推销心理学》，你就可以立即掌握客户心理，你成为一名金牌
推销员也就指日可待。
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书籍目录

第一章 解读客户消费心理——想钓鱼就要像鱼那样思考  客户也认为自己是上帝  每个人都想享受
“VIP”  客户购买的是自尊心的满足  喜欢被恭维是一种大众心理  客户有“怕买不到”的心理  害怕上
当受骗不是客户的错  客户更多的是关心自己的利益  每个人都有“从众心理”  客户的购买动机来自内
心满足感  客户多少都有“逆反心理”第二章 把握各类客户的心理需求——给客户带来实际效益  了解
顾客的心理特性  了解顾客购买心理类型  客户心理和性格因人而异  掌握不同职业客户的心理  把握儿
童消费心理，让孩子乐开怀  领会青年人心理，让他们喜笑颜开  读懂老年群体心理，让其快乐每一天  
参透女性客户心理，使其家庭和睦温暖  把握男性客户心理，投其所好第三章 攻破各种客户的心理弱
点——因人而异，量体裁衣  “逼迫”犹豫不决型客户  奉承爱慕虚荣型客户  对节约俭朴型客户强调节
俭  用真诚应对沉默寡言型客户  倾听喋喋不休型客户  对随和型客户采用保证法  给贪便宜的客户赠送
礼物第四章 打开客户的心扉——了解十大销售心理定律  跨栏定律——制定一个远大的销售目标  250
定律——每个客户身后都有250个潜在客户  二八定律——用20％的努力去获得80％的成果  哈默定律—
—天下没什么坏买卖，只有蹩脚的买卖人  不值得定律——以自己的推销职业为傲  帕金森定律——时
间就是金钱  梅菲定律——预料之外的事时有发生  赫克金法则——想做优秀的推销员，就要先做好人  
斯通定律——把拒绝当做美味一样享受  6+1缔结法则——一开始就让你的客户说“是?第五章 操控客
户心理——掌握九大销售心理效应  登门槛效应——先提出小的要求，再提出大的要求  首因效应——
给客户留下良好的第一印象-  晕轮效应——让客户爱屋及乌  印刻效应——敢于转变思维，才能赢得更
多的客户  踢猫效应_有效控制情绪，正确对待错误  投射效应——站在对方的立场来看问题  示范效应
——用你的产品“说话”  蝴蝶效应——千里之堤，毁于蚁穴  凡勃伦效应——商品价格越高，越能畅
销第六章 销售的内在博弈——推销商品先推销自己  自信是成功推销的保证  热情如火则成功不请自来 
勇气是战胜恐惧的法宝  坚持到“临门一脚”  思维有创意，用新思路开拓新路子  沉着冷静，以静制动
 滴水穿石，耐心助你成功  处处留心，就能发现潜在顾客  适当包容，化解客户的怒气  能屈能伸，退
一步以进十步第七章 读懂肢体密码——从细节中洞察客户心理变化  巧解客户的笑容  注视双眸，透过
“窗户”看客户心灵  从眉宇之间洞察客户的心情变化  口头禅“出卖”客户性格特征  客户的坐姿蕴含
玄机  从吸烟看客户的性格特征  举杯对弈，把握客户心理第八章 人脉就是命脉——网罗人缘，打开销
售渠道  人脉是推销员不容忽视的一笔潜在财富  多发名片，向每一位客户宣传自己  用一些小恩小惠来
与陌生人建立感情  客户是你的长期“合伙人”  客户介绍客户——每位客户都是你的“兼职销售员”  
结交贵人，背靠大树好乘凉  先交朋友，后谈生意  利用广告作宣传，客户一看就喜欢第九章 口出妙语
——让客户的嘴巴自动张开  恰当的赞美让客户心情愉悦  幽默化解尴尬，让客户另眼相看  恰当提问，
引出话题  要说就说客户感兴趣的话题  用故事点燃客户的购买欲望  喋喋不休是销售失败的祸根  去直
就弯，迂回前进  说不清楚就换种说法  巧用妙语说出客户购买产品的理由  适当地“刺激”客户，激发
他的购买欲第十章 微笑服务——缩短与客户的心理距离  让客户感受到你如沐春风的微笑  少说话，微
笑着倾听客户的陈述  用微笑征服你的客户  笑着为自己解围  微笑是推销员的心灵名片  笑着应对客户
的拒绝  微笑是做好推销的黄金阶梯  笑着化解客户的抱怨

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<推销攻心术>>

章节摘录

从心理学的角度来讲，不管人们做什么事，其实都是为了满足自己各种各样的心理需求，当他们的心
理需求得不到满足的时候，内心就会处于“饥渴”状态，迫切地希望通过各种途径来弥补。
人的欲望是无限的，这些欲望包括物质方面的和精神方面的，而且二者并存。
在物质需求得到满足的同时，他们更希望得到心理需求的满足。
从那位妇女的倾诉中，我们发现，客户也把自己当成上帝，也希望自己被尊重。
由此可知：渴望被人重视，这是一种人人都有的心理需求，作为消费者的客户更不例外。
故事中那位福特推销员就犯了一个大错误，在推测客户买不起福特车的情况下，不仅不尊重客户，还
一脸冷漠地对待客户，最终使得客户另择其他推销员。
而那位妇女另外选择的推销员就是乔·吉拉德，他深知客户也把自己当成上帝的心理特点，在尊重客
户的基础上，还巧妙地送鲜花给客户，很快就赢得了那位女士的好感，使她转而买走了一辆雪佛莱。
从上面的故事中得知，客户也把自己当成上帝的心理特点正好是销售人员推销自己产品的突破口。
因此，一位合格的销售人员必须明白一点，那就是无论是从价值链还是从市场和企业生存的角度去看
，客户都是上帝。
如果你想要客户为你开拓市场，你首先就要想办法博得客户的芳心，把客户当上帝一样伺候。
当然，如果你想伺候好你的上帝，首先就要明白，不仅你认为客户是上帝，客户也一认为自己是上帝
。
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编辑推荐

《推销攻心术:一本书读懂推销心理学》：全世界推销天才的终极推销技巧，成就金牌推销员的全方位
业务指南，造就世界顶尖推销员的经典教程。
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