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《攻心销售力:让你业绩倍增的隐秘说服技巧》主要内容：有资料显示，全世界有50％
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以上的财富掌握在1％的人手中。不过，富贵不是天生的，这些人也并非与生俱来就财
运亨通，而是他们懂得说服的技巧，有着绝顶的口才和头脑。这些人深知，加强产品介
绍的技巧，掌握说服的语言是何等重要。

对各类业务人士、推销员、门店销售员来说，这是一本具有普世价值的业务员指导书。
为什么你的业绩将是其他人的几倍甚至几十倍，那是因为你即将具备的隐秘说服力。

这也是一本具有企业培训价值的业务员提高书。如果你以最快的速度将这本具有中国经
验的业务员宝典送到手边，你可能会看到同样速度的业绩增长。

作者介绍:

目录: 业绩倍增：基础篇第1章 隐秘源于内心，说服肇始于思想
隐秘说服实际上是一种心理战术 察言观色，了解客户的内心世界
人心善变，却有规律可循 解读客户的内心变化 心理暗示的力量
正确的问题可以操纵人们的想法 想办法使对方分心 助你达成目的的8个策略第2章
隐秘说服是个心理游戏，有效说服才是硬道理 不断重复，强化心理暗示
谎言重复千遍就是真理 客户需要的是证明 向客户提供证明的6种方式
从“不”到“是” 争辩不是个好办法 让对方不停地说“是、是”
应对客户拒绝的11种办法 怎样说服犹豫不决的客户第3章
口才加动作，利用你的语言天赋 语言描述具有神奇的魔力
语气和语调营造出不同的感觉 怎么说才能让客户产生兴趣 每隔30秒，你就要有所变化
暗示语言，来自心灵的力量 不同的词语，具有不同的暗示作用
利用语言诱导进行恰当的暗示 隐秘说服中的动作暗示 肢体语言的学习和运用
说服不是终极目的，只是手段业绩倍增：原则篇第4章
隐秘是把软剑，悄然打破心理壁垒 迅猛攻势只会适得其反 闲聊与赞美让客户减轻压力
在倾听中让客户放松戒备 向客户请教，成为他的知己 打破成交的心理壁垒
遭到客户拒绝的隐秘因素 克服异议，让客户无法抗拒
融化式说服，像流水一样循序渐进 洽谈协商的原则和技巧 做出保证，让客户安心
说服要讲逻辑，无懈可击 帮助客户下定最后的决心 做好善后工作第5章
说服要切入对方的要害 给客户一个购买的理由 接近客户，并为他创造需求
引导客户，改变他们的消费习惯 把握客户，击中对方的软肋
激将法可以改变客户的意志 动之以情，调动客户的情绪 从客户的立场出发考虑问题
利用攀比心态说服客户 借助第三方的影响力 靠“高帽子”进行说服第6章
激发客户的购买欲望 客户心底潜藏着对商品的占有欲 对占有欲的心理剖析
充分调动客户的想像力 构造出一幅打动人心的图画 感官刺激，把模糊的幻想具体化
参与才会主动，体验才有感受 有了感觉，就有了购买欲望 让客户一看到产品就高兴
营造一种有利的说服情境 给客户描绘一个美妙的梦
把心理预演变成真实业绩倍增：关系篇第7章 寻找有购买意向的潜在客户
不要试图说服所有人 有1／3的客户需要丢弃 “圈地运动”，确定你的客户范围
寻找潜在客户的主要方法 你需要一个引路人 筛选、确定合格的客户
客户资源的叠加与积累 通过“转介绍”开拓潜在客户 潜在客户在朋友中产生
大胆地与陌生人说话 参加行业展览会第8章 了解你的客户，迎合你的客户
研究说服对象的一切因素 了解客户，你将无所不能 借助“相术”来了解客户
从细节入手判断客户购买力 识别“两栖”类消费者 仔细揣摩客户的心理
在交流中摸透客户的脾气 平常用心迎合客户的口味 使用让客户高兴的字眼第9章
让客户主动来找你 从走出去到引进来的说服策略 巧妙地设置购买“诱饵”
语言诱饵与视觉诱饵 把自己变成一块电磁铁 接待客户的实用技巧
降低姿态以留住客户的心 这样做，最能吸引客户的注意力 和客户谈论他最喜欢的话题
让客户自己说服自己 提问题改变客户的注意力第10章 有效沟通，学会与客户“调情”
精心寻找与客户见面的绝好机会 给客户留下良好的第一印象 开场白至关重要
消减客户的戒备心理 怎样与客户一见如故 接近客户的重点是推销自己



开启客户的话匣子 寻找与客户的“共同语言” 通过共同点来增进感情
模仿客户的肢体语言 成为客户最信赖的朋友 对不同的客户，采用不同的沟通策略
让客户感觉到他很重要 对客户充满感激之情 以最佳的状态与客户沟通第11章
维护好客户关系 你的客户为什么在流失 客户的忠诚没有死，它只是病了
维持老客户比赢得新客户更重要 用心去爱你的客户 关系好也要多做感情投资
不断满足客户的“感性需求” 为客户提供跟踪服务 让“将来的客户”也满意
感动客户比打动客户更重要 客户的抱怨就是你的动力业绩倍增：自我训练篇第12章
说服的力量在于自信和激情 摘取自信的金苹果 让一切“不可能”成为“可能”
业务员将如何建立自信 善于学习的归零心态 保持乐观的心态 付出足够的耐心
开启成功的钥匙——意志力 运用说服来激励自己 唤醒无穷的内心潜能
在气势上压倒对方 激情四射方能无往不利 对事业全身心地投入进去第13章
有效提升自己的说服力 你凭什么说服别人 有意识地训练自己的说服力
增强说服力的绝招 炼化自己内在的精神气质 克服不良习性，保持清明的头脑
增加说服的真诚度 说出心里话来表达真诚 能够举出生动的例子 让你的话更有煽动性
在潜移默化中引导客户情绪 一开始就攻占对方的内心 婉转的说服技巧
说服力的关键：先声夺人
· · · · · · (收起) 
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