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前言

满足客户的需求已经成为销售成功的关键。
但是如果所有的销售人员都奉行这一理念，采用相同的做法，那又怎样去确立自身的竞争优势呢？
答案是：帮助客户，与客户建立真正的朋友关系。
——（美）约翰·R·德文森蒂斯销售的本质就是发展关系。
没有关系，就没有销售。
无数事实表明，人们更喜欢从朋友，而不是推销员那里买东西。
因为朋友会让人觉得是一个更值得信赖的人。
销售成与败的关键，就在于如何与客户发展互信关系这个问题上。
大多数销售人员不是不知道关系销售的重要性，却因为不知道如何开展关系销售而面临着实践上的困
扰。
比如不知道如何从一开始就进行有效的情感销售、不知道从何处及用何种手段向客户进行情感投资等
。
本书是一部关系销售的实践指南。
在本书中，我们运用了大量的心理学研究成果、相关案例和实践技巧，阐释了关系销售的基本原则和
其中的关键节点，同时也提供了控制这些节点的原理和方法。
这些原理、技巧和方法简单易懂，便于操作，几乎对所有销售人员的关系销售工作都是切实有效的。
从有效销售的角度来说，我们必须视销售过程为一个与人发展情感的关系增进过程，否则，我们的销
售工作就会变得毫无生气而失去对客户的吸引力。
但是，大多数销售人员为什么做不到这一点呢？
根本的原因在于没有信心。
信心可以从两个方面补足，一是进行心理调适，二是增强成功体验。
我个人认为，后者才是真正的改善信心的关键。
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内容概要

本书是一部汇集了众多心理学研究成果的关系销售实践指导用书，作者用了大量的心理学研究成果、
相关案例和实践技巧，阐释了关系销售的基本原则和其中的关键节点，同时也提供了控制这些节点的
原理和方法。
所有技巧都在现实的销售活动中得到过严谨的设计和应用，而且被证明是非常有效的。
学好这本书，你将深入地了解到你的销售问题究竟出在哪里，你应该怎样做，以及为什么必须这样做
，才可能创造出更佳的销售业绩。
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作者简介

杨智斌，销售和营销培训专家。
华通咨询专家委员会常务委员，ISO管理体系及现场改善高级咨询顾问。
拥有近20年的实战咨询经验，辅导上百家企业取得体系认证，现场管理经验丰富。
主要咨询领域：ISO管理体系认证、市场营销、生产管理、质量管理、精益生产、工业工程、统计技
术运用、执行力训练等。
服务客户包括西门子、松下电子、松乔电子、美泰电子、景华电讯、君柏科技、科荟电器等企事业单
位，深受业界欢迎。
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第1章　销售就是交朋友　01.为什么总是遭受拒绝　　一个业务员的烦恼　　销售失败的根本原因
　02.在短时间内和客户交朋友　　没有关系就没有销售　　销售就是交朋友　　你只有很短的时间
　03.购买是顾客的感情用事　　是否付出了你的感情　　是否顾及到了顾客的感情　04.什么情况下顾
客变得感性　　兴趣爱好是感性的常态　　关注特殊感情的萌发　　环境刺激也能促进感性　　掌控
顾客的猎奇心理　　价格的心理操纵术　　名人效应的感性诱因　05.顾客怎样对待朋友　　一封给朋
友的信　　像朋友那样对待你第2章　让顾客认可并信赖自己　06.唤醒自信的魅力攻势　　为什么自
信的人更受认可　　直面推销的心理恐惧　　练习自信的诀窍　07.用真诚获得信任的钥匙　　你真诚
，我信任　　实话实说不一定是真诚　　练习真诚的诀窍　08.没有热情，就不要想打动谁　　热情是
成功的焦点　　热情是工作的灵魂　　练习热情的诀窍　09.幽默是两人间最短的距离　　推销可以变
成一件有趣的事　　为什么人们喜欢幽默　　练习幽默的诀窍　10.用个性拴住客户的心　　突出你的
个性品质　　制造出来的个性　11.唯有生动，才能打动客户　　让你的肢体语言生动起来　　让你的
声音生动起来　12.互补吸引可以弥补性格缺陷　　九型人格对照列表　　把改变后的一面给客户　　
如何“改变”自己的性格第3章　价值百万的情感投资　13.一个销售心理学试验　　唯有主动才能创
造订单　　改变你的关系销售模式　　练习主动的行为技巧　⋯⋯第4章　顾客什么时候会购买第5章
　获取更多更好的订单
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章节摘录

环境刺激也能促进感性每一个顾客都生活在一定的消费群体中，他人的消费习惯、生活方式都潜移默
化地影响着顾客自身的消费心理和消费行为。
当外界影响构成强烈刺激时，顾客会不自觉地被感染，从而产生感性消费心态。
比如，人们置身于游览胜地时，往往对当地的民俗、民风产生兴趣，许多旅游者会争相购买有纪念意
义的旅游商品。
在这种气氛中，作为游客都会自然而然地产生感性消费行为。
外界环境的刺激是可以人为制造的。
这一点，我们在后面的内容中做了大量的阐释，并提供了大量的实践技巧。
掌控顾客的猎奇心理世界永远充满了未知，精明的企业经营者在不停地开发产品、开拓市场，那些新
奇的产品往往引起人们极大的好奇。
在好奇心的驱动下，顾客随时可能产生感性购物欲望和购物行为。
也有的顾客由于性格开朗，生活中喜欢标新立异，他们除了具备一般的好奇心理外，还培养了猎奇的
爱好。
凡是他们认为奇特的商品，无论式样、功能、造型还是色彩，只要能满足好奇心，都会成为他们猎奇
的对象。
这些人往往会成为新产品消费的领头人。
因此，他们在面对这些商品时，最容易因冲动从而感性购物。
价格的心理操纵术这里，我们先做一个关于价格的心理学试验。
如果你去商场购物，发现几家商场最近都在降价，那么这个降价行为所引起的震撼就不会很大，你大
致也不会受降价的影响；但如果在绝大部分商场都在提价的情况下，有一家商场独自降价，那么你也
许就顾不得什么了，一定要去降价的商场疯狂大采购。
就是说，当顾客遇到他觉得可能再也不能以现在的价格买进或根本再也买不到的商品时，通常会立刻
决定购买。
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编辑推荐

《会交朋友好推销:关系销售的心理学解析》：在一个相互并不熟悉的聚会上，你可能会发现百分之九
十以上的人都在等待别人主动打招呼，他们也许认为这样做是最稳妥也是最容易的；而有些人则不然
，他们会走到你的面前，主动伸出手并做自我介绍，这时的你就像他乡遇故人一样对来者产生一种心
理上的依赖，因为他是你此时此地唯一能够交谈的对象。
当他主动热情地走遍会场的每个角落后，他无疑就成为了这次聚会中最重要、最知名的人物之一，这
就是主动与被动的区别。
 如果你不是那个聚会上主动走过来的人，那么你至少需要有主动走向客户的勇气，更需要有主动走向
客户的智慧。
这个智慧就是：在任何场合，积极主动地创造关系，然后通过关系发展自己的销售事业。
传情会意，轻松与客户建立情感联系巧妙引导，迅速化拒绝为认可和依赖
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