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前言

俗话说：“不想当将军的士兵不是好士兵。
”那么，不想成为最优秀的销售员也    不是好的销售员。
生活离不开消费，有消费就有销售，销售的广泛性是其他任何行业都无法比拟的。
而其销售工作的复杂性、艰巨性也较之其他工作显得更加突出。
销售不是将商品或服务硬塞给客户，强迫客户接受，而是让客户由衷地表示喜欢，并乐意购买和消费
。
而这个过程则是对客户心理的一种判断、分析、影响、操纵和说服的过程，如果销售员不能迅速地读
懂客户的心理，不能有效地引导客户的情绪，不能巧妙地化解客户的抗拒，都会导致销售最终功亏一
篑。
因此，对于销售员来说，成功的销售归根结底就是对客户心理的解读、掌控和征服。
所以，销售一定要懂心理学，只有这样，才能更深入地了解客户、影响客户，最终征服客户。
    销售是从了解客户的心理开始的，想要成为一名优秀的销售员，首先要学会全面地了解客户的心理
。
因为在消费中，客户有着复杂的心理，很多的因素会促使客户购买，也有很多的因素会导致客户放弃
购买，所以心理因素对客户决策的影响是巨大而深远的。
销售员要想把自己的商品销售出去，就必须了解客户的心理，知道客户真正想要的是什么，有哪些不
利因素影响了客户的心情，从而采取有效的措施，激发促使客户购买的积极因素，消除阻碍客户购买
的消极因素，让客户满意地购买到自己喜欢的商品。
这样不仅能够赢得客户的心，使自己的商品受到欢迎和青睐，而且也能够给自己带来巨大的利益。
    优秀的销售员往往就像一位心理学家，他们是最明白客户心声的。
他们善于了解客户真实的想法，善于运用最积极有效的心理影响力，让客户感觉良好，让客户觉得如
果不从他这里购买商品，就会有后悔感。
总之，销售员要用自己的能力、魅力和心力，为客户搭建起一个愉悦和谐的平台，让销售变得顺其自
然。
而这样的销售才是真正成功的。
    销售员需要时刻认识到，销售不是一种简单的买与卖的利益关系，而是一种很广泛的社会交往。
只有把真挚的感情放进去，它才会生动起来，长久起来。
所以，为了促成交易，使用销售技巧必不可少。
但是不管采取什么样的技巧和方法，都必须要用感情来做支撑，因为只有采取情感的投入，才会让销
售直达客户的内心，才能真正打动客户。
    此外，作为一名销售员，除了具有高超的专业知识水平和扎实的销售基本功之外，更重要的是要善
于进行自我的心理修炼。
销售是一项极具挑战性的工作，是对销售员心理素质的全面考验。
如果没有很高的心理素质，销售员很容易在严峻的考验中败下阵来，最终走向失败。
    总之，要想提高销售业绩，销售员就要善于在销售中运用心理学，了解客户的心理，扫描自己的心
理；疏通客户的心，呵护自己的心。
这样带着快乐而自信的心情去工作，就能取得出色的成绩，成为最优秀的销售员。
    本书分为四篇，将心理学与销售紧密地融合在了一起。
让销售员可以每天学点销售修身术，快速提升自身的推销魅力；每天学点销售读心术，瞬间看透客户
的所思所想；每天学点销售操纵术，成功实现客户的心理引导；每天学点销售攻心术，有效应对各类
客户。
    销售离不开心理学，每天学点销售心理学，实现让客户从拒绝到顺从的心理制胜，让销售员从平庸
到卓越的快速提升。
    编著者    2011年3月
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内容概要

　  《每天学点销售心理学全集》是针对销售人员面临的工作环境、客户及对手情况，为销售人员量
身定做的销售全书。
从销售修身术、销售读心术、销售操纵术、销售攻心术等几个方面人手，全面讲授如何把握客户心理
，掌握销售主动权。
《每天学点销售心理学全集》读者群体广泛，不仅适合投身于一线的各行各业销售人员，而且对于广
大中青年职场人士来说，懂得推销、掌握客户心理，也是其必备的要素。
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书籍目录

第一篇 每天学点销售修身术——做最受欢迎的销售员第一章 给自己一个正确的角色定位一、销售员
是牵线搭桥的红娘二、销售员是提供专业服务的顾问三、销售员是给予专业指导的专家四、销售员是
为客户排忧解难的秘书五、销售员是为客户消灾解难的医生六、销售员是客户坦诚相对的朋友七、销
售员是了解客户心思的知己八、销售员是客户死心塌地的追求者九、销售员是客户无微不至的呵护者
第二章 练好销售的看家本领一、销售员要有侦察兵一样敏锐的头脑二、销售员要有相声演员能说会道
的口才三、销售员要有将军般威严的风范四、销售员要有狂妄者非凡的自信五、销售员要有胜利者乐
观的心态六、销售员要有慈悲者博爱的胸怀七、销售员要有魔术师不可捉摸的神秘八、销售员要有心
理医生体家人心的医术九、销售员要有登山运动员般坚韧的毅力第三章 警惕导致销售失败的心理误区
一、客户面前绝不低三下四二、死缠烂打不是好的推销方法二、一锤子买卖的结果是得不偿失四、不
要轻视身边的“小人物”五、不要与客户据理力争六、浅尝辄止难以理解客户意图七、二心二意是对
客户极大的不尊重八、面对突发情况不可惊慌失措九、刻板教条会让客户感到厌倦十、要懂得心急吃
不了热豆腐十一、顾虑太多只会错失良机十二、语言不当会引发客户的反感十三、销售的成功靠的不
是运气第二篇 每天学点销售读心术——瞬间读懂客户的心第三篇 每天学点销售操纵术——紧紧抓住
客户的心第四篇 每天学点销售攻心术——彻底征服客户的心
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章节摘录

版权页：对于“红娘”这样一个角色，大家都不陌生，它是指专为男女双方牵线搭桥，促成两人结为
秦晋之好的人。
这个角色“成名”于元代王实甫的《西厢记》，在剧中，红娘虽身为婢女，但在张生与莺莺的恋情中
起到了必可不少的作用。
而在销售的过程中，很多时候销售员要承担的角色就是客户与商品之间的红娘，即为客户与商品牵线
搭桥。
一个好的红娘所要做的牵线搭桥并不那么简单，在牵线搭桥之前，不仅要对男女双方的相貌、家庭背
景、工作状况等做个了解，还要知道两个人的性格、习惯、爱好、优缺点等；经过认真比较，确定男
女双方比较适合之后，才能给两人牵线搭桥。
而且牵线搭桥，也是一门艺术，选择的时间、地点以及如何介绍两人，都直接影响两人是否能够继续
交往。
另外，一个好的红娘还要在牵线搭桥之后做好各种“售后服务”的工作。
这样才不至于功亏一篑。
销售员就是客户与商品之间的“红娘”；而客户与商品就是他所需要牵线搭桥的“男女双方”。
要想做好这个红娘，使客户对商品一见倾心，就需要在他们见面之前，对双方做一个充分的了解，明
确自己的商品适合什么样的客户，而客户又需要一种什么样的商品，然后才能给双方加以引荐，这样
才能收到良好的效果。
赵娜在一家服装批发公司做销售员。
刚开始工作的时候，她就遇到了让自己很困惑的问题：为什么自己每次口干舌燥地向前来批发服装的
客户推荐新的服装款式，都见效甚微呢？
后来的一次经历，让她明白了问题所在。
一次，邻居大姐给她介绍男朋友，与以往介绍人不一样的是。
这位大姐不仅把男方的脾气、秉性、习惯、爱好、家庭、长相等给她介绍得一清二楚，而且还分析了
两人很般配的原因。
结果她与男孩儿见面后.彼此都觉得比较适合。
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编辑推荐

《每天学点销售心理学全集》：洞察客户的心理需求点，突破客户的心理抗拒点。
销售是从了解客户的心理开始的，要想成为一名优秀的销售员首先要学会全面地了解客户的心理。
优秀的销售员往往就像一位心理学家，他们最明白客户的心声，他们善于了解客户的真实想法，善于
运用最积极有效的心理影响力，让客户感觉良好，让客户觉得如果不从他们这里购买产品就会后悔。
不管是潜移默化的影响，善意的威胁，平等的交谈，还是巧妙的敦促，优秀的销售员总是能用自己的
能力和魅力，为客户搭建起一个愉悦和谐的平台，让销售变得顺其自然。
而这样的销售才是真正成功的销售。
每天学点销售修身术，快速提升自身的推销魅力、每天学点销售读心术，瞬间看透客户的所思所想、
每天学点销售操纵术，成功实现客户的心理引导、每天学点销售攻心术，有效突破客户的心理抗拒。
每天学点销售心理学，增强心理技巧，使客户变拒绝为顺从；实现心理制胜，让销售员变平庸为卓越
。
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