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前言

　　成功的销售不仅仅依靠销售人员的艰苦努力，更需要智慧，需要动脑，需要思考。
用“心”营销，诚“心”服务，才能赢得客户的青睐，增加成功的筹码。
　　“销售人员必须理解他们与客户之间的心理活动是如何相互作用的。
”这样的话经常会听到，我们也相信它是对的，却很少按它的要求去做。
客户的行为是受其心理活动驱动的，这种活动也有其规律，例如，听到推销有反感，听到说服有抵抗
，听到保证有怀疑，听到提问有思考等。
如果销售人员能够知道客户反感的原因，理解他们抵抗的理由，体验其怀疑的意识，并且尝试去把握
他们思考的方式，就能够有针对性地采取灵活的销售策略，为客户提供最恰当的产品或服务，销售成
功的几率就会大大增加。
　　一项针对901种新产品的调查表明，如果以一种周到的、符合客户心理的方式销售产品，那么该产
品的销售成功率（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，成功
率只有24％。
更重要的在于，这一数据表明当客户慎重地做出购买决定后，他们会更加忠诚、不再对价格斤斤计较
。
研究发现，使用心理学的方法进行销售的品牌中，只有18％无法抵御低价竞争的压力，而在使用一般
销售方法进行销售的品牌中，这一数字达到90％。
平均而言，借助心理学原理销售的新产品在第一年就有好的销售成绩。
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内容概要

这是一本关于销售心理学的普及性读物。
阅读本书可以使销售人员了解如何利用心理学的原理和工具来更好地推销自己的思想、品牌、产品和
服务。
    全书收纳了100个与销售有关的常用心理工具，包括6个认识销售心理学的工具、78个提升销售业绩
的心理工具和16个提升销售人员自身素质的心理工具。
这些工具均来自作者长期工作的实践和理论研究的成果，有助于销售人员诊断并提升个人的销售能力
，解决销售过程中的各种问题，进而提高销售业绩。
    本书读者对象为广大销售人员或对销售职业感兴趣的相关人士。
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作者简介

刘振中，1997年心理学硕士毕业，华东师范大学心理系在职博士生。
目前从事人力资源管理咨询、人才测评与选拔等工作。
独立和参与编写《心理大辞典》、《信息时代的心理调节》、《面试指南》、《管理心理学》、《素
质教育论》、《高效管理的50个心理工具》等10余部著作，发表专
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章节摘录

　　第一部分　用“心”才会赢——6个认识销售心理学的工具　　工具2 销售心理共识　　工具概述
　　思想犹如一个人的灵魂。
每个人都会在思考中将思想聚集在一起，并且进一步与人的行为发生相互作用。
换句话说，思想是行动的先导。
通过销售心理共识，销售人员可以了解客户无意识的心理活动。
应用指南销售心理共识是指诸多消费者和企业共同具有的关于特定问题、产品和服务等方面思维集群
的系统总和。
因此，我们要深入地研究思想的实质。
　　思想是什么?对我们来说，思想如同生命一样重要。
我们可能用想法和观念等术语来近似地替代它，然而我们却很难用一个更精确的定义来描述它。
　　销售人员要想利用并影响客户的思想和行为，就必须弄清楚思想是什么。
许多销售人员声称他们能够通过观察消费者的行为来辨别他们的想法。
其实，这些销售人员是在用自己内心的思想判别客户的行为。
这种做法有时有效，但通常情况下是无效的。
销售人员的思想被证明是客户思想的一种不可靠的替代，并且以这种替代为基础实施的价格策略会导
致利润的巨大损失。
销售人员用自己的思想代替消费者思想的做法会使主要的市场营销决策发生偏离。
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媒体关注与评论

　　在销售领域，有98％的知识是理解人的心理和行为，2％的知识是产品知识。
　　——世界上销售人寿保险最多的人乔·康多尔夫　　每个销售人员都必须关注顾客的心理与行为
，诸如动机、感知、学识、态度以及人格特征。
　　——《关系销售完全手册》作者查尔斯·M·弗特勒尔　　金牌销售员不仅可以凭直觉判断客户
的行为类型，而且也可以确定合适的应对方式。
最好地与客户保持一致，最大程度地发展与客户的友好关系。
　　——著名营销学专家杰哈德·葛史汪德　　纳销售人员不仅要知道公司希望他们实现哪些销售目
标，而且还需要知道实现这些目标所必需的行为与心理。
　　——作家兼销售顾问 奥博利·丹尼斯
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编辑推荐

　　销售人员的心理状态决定了80％的成功销售机会。
用“心”营销，诚“心”服务，才能赢得客户的青睐，增加成功的筹码。
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