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前言

多年前，市场上许多产品供不应求，销售的业绩往往取决于产品的质量和价格等因素；而今天随着同
类产品竞争的不断扩大，产品的供应远远大于客户的需求，在产品的质量、价格、款式等方面很难取
得明显优势的情况下，销售人员对销售进程的把握及对客户的引导就成了产品能否赢得客户、占领市
场的关键因素。
一个优秀的销售人员的销售行为往往是成功的，但是成功的销售依靠的绝不仅仅是销售人员的专业知
识、努力程度，还要依靠销售人员对于自己以及客户心理的体察、引导和把握。
一项针对901种新产品的调查显示，在销售过程中，如果销售人员能够以良好的心态投入与客户接触的
过程中，并且根据客户的心理需要采用一种周到的、符合客户心理的方式来销售自己的产品，那么销
售成功率（在销售环节存在5年以上算是成功）大约为53％；而如果采用一般的销售方法，缺少心理技
巧，则销售的成功率就只有24％，低了一大半。
实践证明，如果销售人员能够很好地运用心理策略，那么客户往往不会对产品百般挑剔，也不会对价
格斤斤计较；而且在销售中恰当地运用心理策略能够使客户更加忠诚。
据统计，运用心理学的方法进行销售的品牌中，对低价竞争的有效抵御力高达82％，而运用一般销售
方法进行销售的品牌中，竟然只有10％的产品能够勉强抵御住低价竞争。
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内容概要

　　销售的目的是完成交易。
而要完成交易首先要了解客户的心。
全球销售人员的偶像、世界权威销售培训师博恩·崔西曾明确指出销售的成功与销售人员对人心的把
握有着密不可分的联系。
在销售的过程中，恰当的心理策略能够帮助销售人员取得成功，使得销售行为的效率最大化，销售心
理操控术对销售中诸多常见难题进行一一解惑，同时，还为销售人员提供了许多行之有效的销售心理
策略来操控客户心理，从而帮助销售人员创造出骄人的销售业绩。
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章节摘录

同样的商品在不同的店里，被同样优秀的销售人员推销，销售业绩却有着明显的差异。
这个业绩上的差异就是由商品陈列的不同所产生的。
心理学家指出，环境能够影响人的心理，而心理能够影响人的行为。
在销售中，销售人员不妨通过营造打动顾客消费欲望的商品陈列环境来促成销售。
当顾客被陈列的商品营造出来的气氛所打动时，就很容易对你的商品产生兴趣。
法国有这样一句谚语：“即使是水果蔬菜，也要像一幅静物写生画那样艺术地排列。
因为商品的美感能撩起顾客的购买欲望。
”销售人员应该充分认识到这一点，在摆放商品的时候要考虑到顾客的心理需求，商品的摆放阵列要
能够打动顾客，这样顾客才更容易购买你的产品。
具体的操作中，销售人员应该注意这些问题。
（1）丰满顾客进到店里来，是冲着商品来的，是来选购商品的。
因此，顾客最关心的往往不是销售人员的服务，而是货架上的商品。
顾客首先要看的也是商品。
这时，如果商品少、货架上显得空，就会给顾客一种“这家店快关门了，都没有什么产品”的感觉，
然后转身离开。
相反，如果顾客看到货架上的商品琳琅满目，就会产生较大的热情，精神也会为之一振，潜意识中对
商品和店家产生信任感。
中国有一句古话是“货卖堆山”。
之所以要将货物堆成山，其主要目的就是想通过丰富的商品来招徕顾客，刺激顾客的购买欲。
营销专家也说：“商品本身就是一种广告，商品的陈列也是一种广告。
”所以，把商品摆放丰满是销售工作中不容忽视的细节。
（2）摆放美观商品摆得满，但是如果一堆没有美感的商品摆放在一起同样会引起顾客的反感，进而
扬长而去。
因此，商品一定要有美感，不仅要质量好、外观美，还要实用、适用，这样才能吸引顾客。
同时，销售人员不要只是被动地等着顾客去发现你的产品的好，而要主动引导顾客去发现、去感受你
的产品的好，以此来激发顾客的购买欲。
（3）营造特有气氛通过对商品进行组合排列来营造出一种温馨、明快、浪漫的特有气氛，也能够增
加顾客购买产品的可能性。
通过这种美好的气氛感染消费者，拉近顾客与商品之间的心理距离，让顾客对商品产生可亲、可近、
可爱之感。
要知道，红花是需要绿叶来衬托的，而绿叶有了红花在旁边也会显得更加绿意盎然。
将商品陈列到位，让陈列的商品帮你向顾客传达一种无声的邀请，去打动顾客的心、激发顾客的感情
、激发顾客的购买欲望，是一种非常有效的销售方式。
例如，当顾客走进一间经过精心布置的样品房内，看见柔和的灯光、温暖柔软的床、舒适的沙发，这
一切都那样让人惬意，他会为之心动，然后就会自然而然地想象自己住到这样的屋子里、睡这样的床
、坐这样的沙发会是一种什么样的感觉，接着，会对自己想象出来的美好景象产生向往，这时顾客的
购买欲就被激发了，就有可能购买样品房里的家具甚至是房子。
让商品的陈列迎合顾客的心，从而让顾客购买商品成为一件顺理成章的事情。
3.反复刺激客户的购买兴趣点一位售楼员带着一对夫妻看房。
丈夫发现天花板上有水渍，就说：“啊，这房子漏水！
”售楼员注意到妻子一直盯着游泳池，边看还边点头微笑着，一脸满意的神色，于是，他并没有向丈
夫解释什么，只是对妻子说：“太太您看，这游泳池是不是很漂亮？
”先生又指着另外一个地方说：“房子这里也需要重新整修了。
”售楼员仍然只是对先生微笑了一下，接着扭头继续对那位还在欣赏着游泳池的女士说：“太太，您
一定非常喜欢游泳吧？
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难怪您能保持这么好的身材，这个游泳池非常适合您呢！
”在整个过程中，无论丈夫提出什么有关房子的异议，售楼员都把问题有意无意地引到妻子所喜欢的
游泳池上。
最后，在妻子的极力坚持下，他们买下了这一栋别墅。
这位售楼员正是看出了自己所推销的房子符合客户心意的地方，找到客户购买的兴趣点，然后通过不
同的方式反复刺激这个“客户购买兴趣点”，这才成功地让客户购买了别墅。
反复刺激“客户购买兴趣点”，能够大大提高销售的成功概率。
作为销售人员，应该相信：对于每一个愿意听你讲述产品的顾客来说，他们都至少有一个购买兴趣点
，而你要做的是找到顾客对你的产品的兴趣发生点，并且成功地对它进行反复刺激。
在具体的操作过程中，也许你对自己的产品非常自信，而你的产品也确实有许多让人感兴趣的特点，
但是面对每一个具体的顾客，必须因人而异，每个顾客的购买兴趣点必然是不尽相同的，如果不能具
体问题具体分析，不能抓准顾客的购买兴趣点.销售就很难成功。
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编辑推荐

《销售心理操控术:操控客户心理,创造骄人业绩》：利用心理战术，抓住对方心理！
学会操控客户，化解销售难题！
销售的最高境界不是把产品“推”出去.而是把客户“引”进来！
所谓“引”进来，就是让客户主动来购买。
销售心理操控术的目的就是为了摸透客户的心理，激发其潜在的购买欲望。
可以说，销售是一场心理博弈战，谁能够掌控客户的内心.谁就能成为销售的王者！
探秘内心，掌握技巧；读懂客户，提升业绩!为什么总是没有业绩?为什么总是遭遇拒绝?为什么不能成
为优秀的推销人员?如何才能打开客户的心门?如何才能赢得客户的好感?如何才能创造骄人的业绩?对于
销售人员的诸多疑问。
解决起来并不难。
那就是：察言、观色、攻心。
心理操控术就是一种帮助你洞察客户心理、了解客户喜好、引导客户消费行为的心理策略。
它能让你赢得客户的青睐。
从而成为出色的销售人员!金牌销售员不是只会单方面向客户推销产品，而是站在客户的立场帮助客户
购买产品。
他的言行举止都向客户传达着这样一种信息：他是在为客户谋利益，而不是一心想要掏空客户的钱袋
。
要达到这种境界。
一味埋头推销是不行的，还应该认真揣摩客户的心理。
了解了客户的喜好和需求。
就找到了攻心的切入点。
心理操控术恰恰能够告诉你如何控制客户的情绪、化解客户的抵触，如何判断客户的真实想法。
从而愉快地达成交易！
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