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前言

销售拿订单是一场心理博弈。
拿订单是销售的标志性活动之一。
一切销售活动，本质上都是人与人之间的心理较量，是销售员与客户之间的心理博弈。
因此，要用“心”拿订单，必须采取各种心理学办法与客户较量。
我们知道，人的行为是受心理支配的。
兵法中说：知己知彼，百战不殆。
如果洞悉了别人的心理，我们将获得掌控人心的密码，会在人际交往中无往而不胜；如果了解了自己
的心理，我们也会从自己的心灵中汲取巨大的精神力量。
这都需要我们去学习和了解心理学，并熟悉它在销售中的应用。
可以说，心理学对现实的指导和参考意义，是其他学科所代替不了的。
销售人员是与人打交道最多的群体之一，交往的对象来自各行各业，形形色色。
而优秀的销售人员应该是一个社会学家、心理学家，也就是说，应该是洞察人性的高手、人际交往的
高手。
因为，销售员如果不了解人的心理，就无法引导客户的行为以符合自己的期望，也就无法实现销售的
目的。
比如在销售活动中，客户的细微表情和动作，也许体现了他的某种心态，需要你敏锐地把握：客户的
看不见的需求，如果你能事先了解或很快察觉到并给予满足，可能会使看似艰难的销售工作变得容易
；另外，如果你能很好地掌握自己的心理规律，也可以从自己的内心获得取之不竭的力量⋯⋯本书阐
述了在销售中最常见的48个心理规律，以帮助销售人员了解客户的心理特点及其发展变化的规律，指
导其因势利导、有的放矢地去左右客户的心理，以达到自己的销售目的，拿到订单。
参加本书初稿编写的人员有朱彤、邢有涛、王洋、王彬，书稿由朱彤、邢有涛统稿。
囿于作者学识水平有限，书中疏漏在所难免，敬请方家和读者指正。
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内容概要

销售成功的标志是什么？
就是拿到订单，卖出产品。
那么，销售人员只要“用心地”用“心理学”的方法，主动地、策略地、充分地、机智地、亲切地与
客户沟通，在心理上较量，就会拿到订单，达成交易，促成销售，同时也会调适自己工作心理到最佳
状态。
该书阐述了销售中常见的48个心理学规律和方法，教会销售人员用这些理论性的知识，获得掌控客户
的心理密码，拿订单无往而不胜。
　　该书简洁易懂，案例经典，实操性强。
书中在介绍每个心理学规律和方法后，再用销售大师们的销售案例，逐一进行对照解读，使读者不仅
知道心理学理论，更重要的是学会在销售工作中进行实际操作。
对诸如销售人员应该具有何种心理素质、如何接近客户、采用什么样的形象、直接面对客户时候如何
谈、如何利用情感因素、有什么出奇制胜心理高招、成交瞬间如何把握心理细节、如何维护客户关系
等常见销售互动问题，都一一解答，提出了精彩解决方案。
　　该书非常适合从事销售业务的人员阅读。
对刚刚进入销售业务圈子的新手，读过本书，领会销售大师们的营销精髓，能很快成为营销高手；对
于长期从事销售业务的老手，也可以从该书中得到全面系统的方法启迪，总结自己的销售经验，甚至
与销售大师们相比会“青出于蓝而胜于蓝”，将业务水平升华到更高营销境界。
　　该书既可作为销售人员快速提高职业能力的专业读物，也可供中职、高职营销相关专业和销售业
务培训机构做专业教材。
　　48个心理秘诀助你销售成功，达成交易，拿到订单！
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应：递进的连环计  18．身体语言：细微中显露玄机  19．单面宣传与双面宣传：产品优缺点  20．权力
的欲求：不要“支配”顾客  21．留白效应：给客户留出时间拉近距离的魅力销售  23．时间错觉：与
客户共度愉快时光  24．相似喜欢定律：发觉与客户的共同点  25．相互吸引定律：两厢情愿，投桃报
李  26．自我暴露：谈点私事，增进感情  27．自己人效应：好说话的“自己人”征服情感的成交利器 
28．尊重的需求：  “上帝”就是要尊重  29．不同的个性：见什么人说什么话  30．互惠原理：让客户
欠你的情  31．投射效应：站在客户的立场  32．情绪判断优先：搞定心情再搞定事情  33．情绪感染效
应：我的热情像团火  34．身心关系：让客户感到舒服出奇制胜的心理妙招  35．好奇心理：勾起客户
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道而化解之  39．应激心理：随机应变，急中生智成交一瞬昀心理技巧  40．二选一法则：用“哪一个
”代替“是否”  41．模仿心理：给客户仿效的成交榜样  42．从众心理：优势占有率的吸引力  43．金
额细分效应：每天花钱并不多客户维持的心理要诀   44．熟人链效应：圈圈圆圆关系网  45．近因效应
：对客户喜新不厌旧  46．见面时间与次数：频繁强过长时间  47．  “自我宽恕”心理：客户永远没有
错  48．情绪的宣泄：当客户的“出气筒”
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章节摘录

那么销售员在社会这个大坐标系中，处于怎样的位置呢？
他们对社会发展起到什么样的作用呢？
首先让我们看看什么是销售。
关于销售的定义有很多，仁者见仁，智者见智，没有一个权威的说法。
衙单地说，销售就是沟通，就是桥梁，就是连接需求与创造的纽带。
需求是指客户特定的欲望或客户特定的问题；创造是指满足客户特定需求或解决客户特定需求的产品
或服务。
销售员的工作也就是销售活动，对于经济发展、社会进步具有极大的意义。
我们知道，工业化革命给人们带来了新机器、自动化设备和产品。
但是，如果没有销售，这些产品怎么可能传播出去，怎么可能让需要的人得到它们呢？
那显然是不可能的。
如果没有人卖出东西，商业就等于零。
销售员使买卖双方受益，帮助客户实现有利可图的购买。
正因为有了销售员的销售，工厂才可以按订单生产，产品才可以被运送出去，管理人员才能拿到工资
，各个部门才能买得起电脑系统⋯⋯销售员的种类很多，他们的各种交易构成了世界上有组织的庞大
的交易网络。
销售职业为社会创造了无数的就业机会，是经济繁荣和增长的推动力。
销售对于企业来说也至关重要。
索尼公司的创办人盛田昭夫曾说过这样一句话：“仅有独特的技术，生产出独特的产品，事业是不能
成功的，更重要的是商品的销售。
”确实，对任何一个企业来说，销售都犹如命脉。
再好的产品如果没有销售出去，永远都不能发挥效益。
要想企业效益好，就要把销售摆在特别重要的位置上。
只有重视销售、重视销售人员的企业家，才称得上是真正的优秀企业家。
对所有企业家来说，一个最重要的成功技能，就是销售能力，因为其他的能力可以依靠雇佣他人来解
决，而销售能力却是决定一家公司成败的关键因素。
销售是企业直接面对市场的部门。
在激烈的市场竞争中，企业需要及时对市场变化做出反应；只有建立以市场为导向的经营运作机制，
企业才能立于不败之地。
市场营销是企业活动的关键。
大多数企业管理人员的第一任务就是制定与执行市场营销策略。
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编辑推荐

《用“心”拿订单》：帮助销售人员成为洞察人性的高手和人际交往的高手实现高额利润的财富宝典
销售中的心理诀窍
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