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前言

销售行业有开着大奔、住着别墅的销售高手，也有着整日羡慕着别人却在为下个月的房租而发愁的销
售屌丝。
有些人曾经满怀憧憬地踏入销售行业，并立下类似“我在三年后一定要如何如何”之类的誓言。
然而面对着一次又一次的失败，他们开始惶惑：自己是否真的适合做销售？
自己是否能够通过销售生存、发展并实现曾经的理想？
在这些问题得不到答案的时候，他们开始意志消沉，有的甚至开始自暴自弃。
当年血气方刚、怀揣着梦想进入销售行业的年轻的人就这样在岁月中销声匿迹，他们甚至不愿意回头
看看自己走过的路，失败使他们没有勇气面对满目疮痍。
    物竞天择，适者生存。
这是一个不变的规律，各行各业都有竞争，都需要精英。
没有人会无缘无故地获得成功，失败的销售者也非单纯因为运气不好，机遇不佳。
运气与机遇都具有着一定的必然性，销售业绩差，证明你做得还不够好。
    做得好不一定成功，失败一定是做得不够好。
    作为一个销售人员，做得不够好，自然就不会接到大订单或无法与客户达成交易，无法与客户达成
交易就无法完成业绩，无法完成业绩则就会被认定为差劲的销售人员。
另外，惨淡的业绩一定会让你不敢再有物质上的奢望。
这个时候，作为失败的销售人员的你，如果选择放弃，那你就成了真正的失败者。
至少在销售行业，你将顺利“死去”。
    怎么办？
    不要再费脑筋想着怎么办了，现在就从改变自身开始吧！
不要以为自己有着质优价廉的产品就一定能将其顺利卖出去，更不要以为凭着强大的品牌效应一定能
为自己的销售带来成功。
如今的销售市场是买家的市场。
换句话说，销售人员的成功很大一部分取决于与客户的沟通，那么，如何与客户沟通才能让自己获得
成功呢？
    交往是我们每个人从小就开始进行的事情，人与人之间的交往说到底是心与心的沟通与触碰，销售
人员与客户的交往也是心与心的交流，只有客户与销售人员有了心的交流，才会去重视你的产品，也
可以将销售说成销售员与客户之间的心战，既然是心战，销售人员自然要掌握对客户的攻心战术，也
只有攻心战术能够帮助销售屌丝们逆转了。
    本书面对广大销售人员系统地介绍了在销售过程中销售人员能够用到的攻心策略，从不同角度为读
者提供了不同的攻心技巧与攻心方法，立足于销售实践中为销售人员详细讲述客户心理状态、客户各
种消费心理的产生缘由以及面对客户各种心理的策略与具体方法，力求为对心理策略方面不甚了解的
销售员读者提供一些帮助，用以解决工作中遇到的一些问题与困扰。
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内容概要

《成功的销售从攻心开始》面对广大销售人员，系统地介绍了在销售过程中能够用到的攻心策略。
从不同角度为读者提供了不同的攻心技巧与攻心方法，立足于销售实践，并详细讲述了客户的心理状
态、各种消费心理的产生缘由以及解决客户各种心理的策略与具体方法，力求为不甚了解心理策略的
销售人员提供一些帮助。
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书籍目录

第一章攻心攻到透，穿透客户的心理 “越便宜越好” “你是不是在骗我” “挑个好的买” “我满意
才是真满意” “买个安全，用个放心” “对我有好处吗？
” “我不值得你夸赞吗？
” “不让尝？
不买！
” “又好又便宜” “我想买就买” 穿透客户心理的快速通道 第二章攻心攻到心，喜欢什么就给他什
么 勤俭节约？
那就让他觉得物有所值 对待客户需要真诚和技巧 怀旧的客户需要怀旧 迫使优柔寡断的客户产生危机
感 对老练的客户要坦言 沉默型客户需刺激 时尚型客户轻松应对法 第三章攻心攻到口，销售攻心中必
知的沟通要义 想要对客户说，先要听客户说 “咱们”比“我们”更有用 见不同的人，说不同的话 绝
对不能对客户说的话 引导客户持续说“是” 说话也要投其所好 第四章攻心攻到细，处处围着客户转 
细节永远是最重要的 注重形象，让好印象折服客户 穿得好不如穿得巧 当面记录客户的要求 先挂电话
的一定是客户 ⋯⋯ 第五章攻心攻到胜，在谈判中俘获客户的心 第六章攻心攻到劲，让客户跟着自己
走 第七章攻心攻到理，让客户不再反感与挑剔 第八章攻心攻到位让客户满意才是最关键 第九章攻心
攻到绝，让客户无法拒绝 第十章攻心攻到底，陪客户一直到老
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章节摘录

版权页：   见不同的人，说不同的话，在大多数人看来，这句话是贬义的，而事实上，这句话的确是
贬义的，这是虚伪、不实在的代名词，然而，换一种角度想，这样的说话方式能够在交流上避免与他
人的冲突，不失为调节人际关系的妙招，对于销售人员来说，与客户说话的时候更适合见不同的人，
说不同的话了，这样就能在与客户谈话的时候用好自己的嘴，说该说的话，不说不该讲的话。
在销售过程中，销售人员没心没肺地瞎说并不会让客户感觉到实在，反而会招致客户的不满，甚至会
得罪客户，丢掉订单，因而，销售人员一定要知道什么样的说话方式不受客户欢迎，客户喜欢听什么
样的话，然后再与客户进行沟通，只有做到了见不同的人，说不同的话，才能在心理上压倒客户，使
客户愿意与你达成交易。
 说话不经过脑子的销售人员大有人在，有的时候脱口而出的话已经严重得罪了客户都不知道，依然喋
喋不休地说个不停，比如说，有的销售人员去拜访客户，见了客户第一句话并不是“您好！
”或“由您亲自开门倍感荣幸”之类的话，而是“您家住得太高了，真难爬”或者“您家这地方真不
好找”等措辞，即便这些话已经说出了口得罪了客户，自己还浑然不觉，继续与客户商谈交易，有些
客户不计较这些，只要交易中的具体事宜符合自己的要求就能够达成，而有些客户对此则不抱无所谓
的态度，有的会在商谈的途中表露出不满，有的会直接表示不满，还有的直接找借口把销售人员“轰
”出家门，到了这些时候，其中相当一部分销售人员都不知道自己哪错了，反而认为客户有些过分，
自己费了半天劲爬了半天楼竟然被拒之门外，很为自己感到不平。
事实上，这表明了销售人员不懂攻心战术而说了不该说的话，虽然这些话并不是什么过分的话，但是
销售人员以这些话做开场白客户自然不愿意与其继续交易。
 还有些销售人员并没有在开场白上得罪客户，而是在交易途中说错话而失去订单。
有一个私企的老板打算给员工置换新电脑，便来到一家电脑城，销售员很热情地接待了他，并向他询
问想买什么样的电脑，由于自己不知道电脑的具体价格，这个老板因而只能摸着石头过河。
他当然是希望能够买到物美价廉的电脑，经过交流之后，电脑城的销售员就看出了这个老板根本就不
了解电脑市场，老板详细地向他询问各个方面的价格，并表示自己要的量大，希望能得到优惠，这位
销售人员很不耐烦地说：“整个市场都是这个价格，你不用砍价，你又不懂还砍什么价啊！
”这个老板原本都考虑在这里购买了，然而听到销售员这么说，气愤地走出这家店，在隔壁的电脑店
中购买了二十几台电脑，这个销售员傻眼了，十分后悔自己刚才的措辞。
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编辑推荐

《成功的销售从攻心开始》讲述了销售人员要想取得销售的成功，就要先从掌握客户的心开始。
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