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前言

一个成功的销售人员，必定是一个懂得顾客心理的人；一个业绩辉煌的销售人员，必定是一个在极短
时间内掌控顾客心理的人。
为什么这样说呢？
正如销售行业中的一句名言——“成功的推销员一定是一个伟大的心理学家。
”所说，我们从销售工作的具体内容来看，实际上每个销售人员从一开始找到客户直到完成交易，他
所需要的不仅仅是细致的安排和周密的计划，更需要和客户进行心理上的交战，诸如接近客户时的心
理博弈、展示产品时客户的微妙的心理变化、逐渐接受产品所要排除的心理疑虑、磋商价格时的心理
策略、成交时的犹豫心理、购买产品后的满意或不满意的心理状态等等。
所以从这个角度来看，销售人员必须要了解客户的心理，才能更好地完成自己的销售工作。
同时，客户是否会购买你的产品，单凭你高超的推销技巧或者高质量的产品是不够的。
在销售行为和购买行为中，存在着很多能够左右人们行为的心理活动。
本书就是着重讲解在销售中，销售人员要如何应用这些销售中的心理技巧来控制客户，使其产生购买
行为。
销售就是一场心理博弈战，如果你想成功地卖出产品．必须读懂客户内心和了解客户需求。
顾客已经变得越来越聪明！
一个成功的销售人员往往不是因为他聪明，而是因为他精通销售心理学！
美国一项调查表明，通常那些超级销售员的业绩是一般销售员业绩的300倍。
在众多的企业里，80%的业绩是由20%的销售员创造出来的，而这20%的人也并非就是俊男靓女，也并
不一定都能言善辩，唯一相同的就是他们都拥有迈向成功的方法，尽管他们那些方法不可能完全相同
，但却有其共同之处，那就是洞悉客户的心理。
由此可见，在销售过程中，你不要觉得研究客户的心理是在浪费你的时间，其实研究他们购买的流程
、动机和原因，比那些费尽口舌却不讨好的推销方法要有效得多。
而作为一名销售人员，你只有掌握了客户的心理，你才能在迅速变化的市场中占有一席之地。
顾客也是人，他们的消费心理与我们购物的心理一样，只要销售人员学会观察，学会换位思考，就可
以轻而易举地获知顾客的需求。
当然，顾客也有自己的消费弱点，只要稍微注意就会发现，只要抓住弱点，生意就好做了。
值得注意的是每个顾客有自己独特的性格特点，不同职业的顾客又有自己的消费理念。
因此，销售人员在把握好顾客的心理的前提下，得练就根据不同的人说不同的话的本领。
当然，不能少了微笑和赞美。
微笑让顾客走近你的心灵，赞美让顾客心理不断地进行自我回味和提升，从而信赖你。
其实，再怎么刁难的顾客也不外乎想得到物美价廉的商品，不妨搞次促销，打打折，让顾客觉得自己
永远是占便宜的，购买的东西是最好的，自己是最有眼光的。
顾客高兴了，钱就到手了！
说到底，一流的销售员都是一流的心理学家，一流的谈判专家，一流的策略家，他们能把握客户的心
理，能为客户提供销售建议，他们能降低客户的时间成本，他们能给予客户技术支持，甚至是精神支
持等。
他们一面帮企业赚钱，一面帮客户省钱，这样一来客户对他们必然形成依赖，基本上无法离开这样优
质的销售员，这时候何愁生意不好做呢？
你只有掌控了客户的心理，客户才会认可你，对你的依赖程度才会越高，那你就会在销售中始终处于
主动地位，进而会立于不败之地。
销售不懂心理学，就犹如在茫茫的黑夜里行走，永远只能误打误撞。
事实上，销售高手往往都是心理学大师。
本书可以让你了解到隐藏在销售过程背后的深层客户心理，为你提供销售中的各种心理策略，帮助你
提升销售业绩、改善人际关系、增加销售收入。
隐藏在销售的背后是客户深层的各种心理，销售高手的最大突破就是掌疆了“销售心理”这一成功秘
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诀。
本书以心理学知识作为理论基础，引证了许多经过科学检验的心理实验，汇集了大量相关的销售实战
案例，提炼出了在销售中卓有成效的各种心理策略。
每种心理策略都环环相扣，直击销售全流程中客户的各种心理，让你能够轻松应对并掌握客户的心理
变化，以心攻心、见招折招，让你进入一个“知已知彼、百战百胜”的销售境界，改善你的人际关系
、提升你的销售业绩，让你立刻跻身销售精英阶层。
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内容概要

　　销售就是一场心理博弈战，是销售人员与客户之间心与心的互动。
如果你想成功地卖出产品，必须读懂客户内心和了解客户需求才能立于不败之地。
在这竞争的时代，顾客已经变得越来越聪明。
一个成功的销售人员往往不是因为他聪明，而是因为他精通销售心理学！

　　客户所作出的任何购买行为都是由他的心理来决定的，如果你可以洞察并影响客户心理的话，就
一定可以引领客户的行为朝你期望的方向前进，进而最终实现自己的销售目的！
本书通过生动的解析和事例，从销售人员的心理领悟、顾客的消费心理透视及销售过程中的心理较量
等几个方面加以充分阐述，让你在销售道路上走得更顺畅，让你的销售业绩变得更加卓越。
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客户需要你：销售的最高境界
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投其所好效应：最有效的销售进攻
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第三章 打开客户的“心锁”的销售密码——让你事半功倍的心理定律
哈默定律：需求与销售同行
斯通定律：销售从被拒绝开始
奥美定律：无微不至的服务是永恒的真理
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第四章 激起客户的购买意愿和兴趣——把握客户的需求心理
让客户对产品产生浓厚的兴趣
免费试用是一个不错的办法
在任何销售过程中都要盯紧目标
让客户体会到安全感
解决客户心中所有的疑虑
让客户亲身体验才能证明产品的价值
不同的需求来自不同的心理变化
换位思考时了解客户心理的有效方法
把握客户购买需求的实用技巧
第五章 从肢体语言上洞察客户的心理——销售精英读心术
脸色表明客户是否愿意继续交谈
嘴是最好的信息传播渠道
头部动作往往先于决策的制定
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眼睛的表现关不住心灵的秘密
手的动作泄漏客户是否在敷衍
坐姿从小习惯小姿势看人心
口头要求往往是客户最关心的点
客户长篇大论时只需要你倾听
第六章 把话说到客户的心坎上——销售中的话语引导术
学会引导客户的注意力
每一个销售过程都是为了成交
让客户自己下决定
利用惯性思维说服客户
有时退一步才能进两步
学会必要的“威胁”
千万不要让客户对成交留有不满
让客户产生好奇心
成为客户依赖的对象
第七章 从客户的心理突破点入手——销售方法不能千篇一律
情感型客户：要打动其心
独特型客户：要宣扬个性
干练型客户：切勿长篇大论
犹豫不决型客户：给出建议促进成交
爱慕虚荣型客户：要以赞美为先
节约俭朴型客户：要强调价格优势
时间观念型客户：要讲究效率
专制型客户：要谨言慎行
第八章 在情感上操控客户——用情感投资捕捉客户的心
让客户掏钱攻心为上
恭维客户要抓准客户心
想客户之所想，急客户之所急
把订单留下，把成就感送给客户
找到客户的根本心理需求
在客户身上多投资情感
赞美和恭维迅速攻克客户心
怎样来了解客户的需求
客户需要被尊重的心理
第九章 别让小问题毁了大订单——销售不能忽视细节
注重仪表的每一个细节
打电话不是小事
找到与客户的相同点
专业术语让客户如坠云端
成交的突破口就在小事之中
帮客户守住秘密
成为客户的朋友
赢了时间，赢了订单
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章节摘录

版权页：   乙说：现在市场低迷，消费者对我们产品的购买力下降，所以我们的业绩差是没有办法的
，我们已经尽力了。
 丙说：这种产品在这里没有市场，我们无法开拓这里的市场，到别处去看看吧。
 丁说：现在虽然市场处于旺季，但是我们竞争对手的产品比我们的先进，我们无论如何都不如别人卖
得好。
 这些话也许都是实情，但是这些话却不会从一个成功的销售员口中说出来。
因为在成功的销售员那里，处处都有市场，关键是自己能不能去开拓出来。
 而要想开拓市场的方法只有两个字——创新。
 在一个世界级的牙膏公司里，总裁目光炯炯地盯着会议桌边所有的业务主管。
为了使目前已近饱和的牙膏销售量能够快速增长，总裁不惜重金悬赏，只要能提出足以令销售量增长
的具体方案，该名业务主管便可获得高达10万美元的奖金。
 所有业务主管无不绞尽脑汁，在会议桌上提出各式各样的点子，诸如加强广告、更改包装、铺设更多
销售据点，甚至于攻击对手等，几乎到了无所不用的地步。
而这些陆续提出来的方案，显然不为总裁所欣赏和采纳。
总裁冷峻的目光，仍是紧紧盯着与会的业务主管，使得每个人皆觉得自己犹如热锅上的蚂蚁一般。
 在凝重的会议气氛当中，一位进入会议室为众人加咖啡的新加盟公司的小姐，无意M听到讨论的议题
，不由得放下手中的咖啡壶，在大伙儿沉思更佳方案的肃穆中，怯生生地问道：“我可以提出我的看
法吗？
”总裁瞪了她一眼，没好气地道：“可以，不过你得保证你所说的，能令我产生兴趣。
”这位女孩笑了笑：“我想，每个人在清晨会急着上班，匆忙挤出的牙膏，长度早已固定成为习惯。
所以，只要我们将牙膏管的出口加大一点，大约比原口径多40G，挤出来的牙膏重量就多了一倍。
这样，原来每个月用一条牙膏的家庭，是不是可能会多用一条牙膏呢？
诸位不妨算算看。
” 总裁细想了一会儿，率先鼓掌，会议室中立刻响起一片喝彩声，那位小姐也因此而获得了奖赏。
 这就是创新，由于采用与别人不一样的思维，才使得该公司的销售获得了再一次成功。
所以，创新能给企业带来巨大的利益，甚至可以说成了企业的生命线。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<懂心理会销售>>

编辑推荐

《懂心理会销售:销售员必知的心理学》编辑推荐：销售不懂心理学，就犹如在茫茫的黑夜里行走，永
远只能误打误撞。
销售人员在与客户的整个交易过程中无时无刻不在进行心理上的交战，诸如接近客户时的心理博弈，
磋商价格时的心理策略、成交时的犹豫、购买产品后的满意或不满意的心理状态等。
因此，销售人员只有了解客户的心理，才能更好地完成自己的销售工作。
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