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前言

有许多销售人员往往需要花费无数次的拜访、沟通，需要做出多次的让利，才能拿到一个订单。
其实，只要我们能够洞察对手或客户的秘密，按照客户的心理需求出牌，做生意、谈订单就会容易得
多。
为此，笔者在长期的销售实践和培训的基础上，编写了这本《抢单要读心理学——助你成功抢到订单
的128个心理学技巧》。
书中的技巧囊括了销售工作中每个环节的行动方向、策略和注意事项，只要勤加练习并运用，订单数
量自然会大大增加。
现今诸多的推销类图书，均以推销者与客户这种1对1的模式进行解读。
但在实际的销售过程中，对手如云，充满了竞争。
在这种多元竞争环境下，我们该如何开展销售工作，并且成功抢到订单呢？
这正是本书要讲述和着手解决的核心问题。
本书在结构安排上，重点体现了以下特点：教你如何成功接近销售机会很多销售人员面对销售机会时
往往一筹莫展或是鲁莽行事，最终被对手抢走了订单。
阅读本书第1章，你将学到16个出奇制胜的心理技巧，使用这些技巧，将顺利、悄无声息地先于对手接
近销售机会。
教你如何成功引起客户的关注客户不理睬我们怎么办？
没关系，只要我们掌握了成功引起客户关注的15个心理学技巧（见本书第2章），就能成功引导客户关
注你和你的销售计划了。
现在开始，你要学会运用情报情报是销售人员在抢单过程中常常忽略的一个环节，他们认为这是高层
的事。
其实不然，作为销售人员，也应有积极获取情报的意识，善于挖掘客户和对手的信息，才能成功把握
订单的走势。
本书第3章将告诉你如何寻找、分析、使用和分享情报。
销售不只是搞定客户，还要打败对手记住，有些时候破坏也是一种建设，让竞争对手的销售计划不完
美，就可以打败他，订单就不会旁落他人了。
本书第4章、第6章、第7章的内容，将教会你如何破坏对手的销售计划，影响对手的判断力，以及延缓
和误导对手的行为反应。
商场即战场，请抛弃顾虑，主动出击！
攻心、攻心，成交、成交古语云：“用兵之道，攻心为上。
”想顺利与客户成交，就要学会使用推销中的心理策略，用心理学技巧攻陷客户的阵地。
在《冠军销售之路》这篇博文中我曾提到：“专业销售的本质就是建立并维护高品质的人际关系，这
种人际关系基于与客户建立的一种高度的信任与信赖感。
销售人员的任务就是不断创造并维持客户，不断在维持人际关系品质上做投资。
让他相信你是一个风险最低、价值最高、生意往来最融洽的个人及公司。
”本书第2章、第5章、第8章、第9章，将教会你如何顺利与客户交往、如何展现自己的人格特质、如
何获得客户的信任以及如何成功地签下订单。
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内容概要

本书是一本结合心理学技巧解读订单争夺策略的销售作战手册。
书中内容按照订单竞争模式设计，通过匹配与之相对应的心理学原理形成框架线索，在解读心理学技
巧的同时，充分融合了订单争夺的规则，旨在帮助销售员洞察客户心理，巧妙地争夺订单。
全书包括接近销售机会的策略、成功吸引客户的关注、争夺订单的销售情报战、破坏对手的销售计划
、赢取客户的信任感、影响对手的判断力、延误对手的行为反应、占得竞争优势的攻心术、甩掉对手
的成交策略等9章，共阐述了128条抢单技巧。
销售人员通过阅读本书，可快速提升订单争夺战中的操作技能，从而达到顺利吸引客户和成功签单的
目的。
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作者简介

　　杨宗勇北京华通管理咨询特约营销专家、智源集团副总裁、中国企业销售竞争力研究中心销售终
端战略战术专家。

　　从基层推销员到年薪百万的集团营销总裁，他亲身演绎了潜龙飞天的创富人生。
十余年市场实战经历。
绩效卓著。
被誉为行销超级战将，成交专家。
擅长人际运作、销售团队建设、推销实战演练、销售终端战术。
曾任“赢销中国”全国巡回演讲主讲嘉宾，为数百家企业培训和训练营销一线尖兵。
直接受训人数超过12万人次。
其幽默风趣的授课风格、质朴的人格魅力、丰富的市场实战经验和行销技巧为众多营销人员接纳、学
习和运用。
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书籍目录

第1章　接近销售机会的策略　技巧1　让朋友引荐接近客户　技巧2　与客户的贴身亲信搞好关系  　
技巧3　让自己的老总打个招呼  　技巧4　关注对方关键人物的动向 　技巧5　有针对性地接近对方关
键人物  　技巧6　让对方关键人物帮我们说话  　技巧7　客户的亲人建立联系 　技巧8　别忘了维护
与客户亲人的关系  　技巧9　利用客户亲人接近销售机会 　技巧10　与客户相识就要留心他的行踪  
　技巧11　选择不期而遇的“邂逅”场景　技巧12　在客户开展的公开活动上留下印象　 　技巧13　
现在可以轻松地预约客户了　　技巧14　善用真诚感染客户的情绪  　技巧15　投其所好，激起对方的
兴趣  　技巧16　欲擒故纵，让对方充满好奇  第2章　成功吸引客户的关注　技巧17　设计良好的形象
呈现给客户  　技巧18　刺激对方的喜好和需求  　技巧19　打造成为对方记忆焦点的个性  　技巧20　
通过闲聊一点一点渗透客户　　技巧21　用热情感化对方的心　技巧22　巧用幽默展现个人魅力 　技
巧23　巴纳姆效应：说中对方的心思  　技巧24　用情景同一性创造共鸣心理  　技巧25　相似相惜，
寻找双方的共同点　　技巧26　用同步反应赢得对方好感  　技巧27　在对方潜意识里留下好印象  　
技巧28　提问的内容影响客户心理  　技巧29　缩短空间距离，拉近心理距离 　技巧30　有点小毛病比
完美更受欢迎  　技巧31　散播口碑，让客户不请自到 第3章　争夺订单的销售情报战　技巧32　认清
竞争对手都有谁 　技巧33　从对手内部秘密获取情报 　技巧34　从对手的跳槽者身上找情报  　技
巧35　假扮客户，套取对手的情报 　技巧36　让对手不知不觉泄露信息 　技巧37　看穿混乱的网络，
获取情报  　技巧38　从刊物中发现该做些什么  　技巧39　让耐得住寂寞的人去对手公司  　技巧40　
从决策者的行为中分析其意图　技巧41　让客户主动把秘密说出来  　技巧42　互惠定律，泄露信息就
有回报  　技巧43　用贝勃规律套取更多情报 　技巧44　让客户帮助你泄露假情报　　技巧45　拜访竞
争对手也可得到情报　　技巧46　从客户的亲人身上找情报  第4章　破坏对手的销售计划　技巧47　
消极暗示，让客户对对手产生顾虑  　技巧48　选择性记忆圈套：让客户记住不好的  　技巧49　从细
节上大胆否定对手的方案 　技巧50　找到对手短板，并加以攻击  　技巧51　暗示性地发布对手的负
面信息  　技巧52　承诺优惠，让客户重新考虑合作  　技巧53　削减某方面的功能，降低成本  　技
巧54　拉拢“盟友”围剿主要竞争对手　　技巧55　通过竞价，制造“赢家的诅咒” 　技巧56　寻找
对手“不愉快的合作伙伴”  　技巧57　主动将对手的执行计划公布出来  　技巧58　在客户内部找一
个搅局者　　技巧59　主动策反对手内部的关键人员  　技巧60　制造矛盾，让对手的骨干离开  第5章
　赢取客户的信任感 　技巧61　7±2法则，留下理性印象 　技巧62　提问的方式影响客户的反应  　
技巧63　客户发表意见后，要及时做出反馈  　技巧64　体验对方感受，让对方重视你  　技巧65　用
合适的人际距离维护双方情感　 　技巧66　增加透明度，让客户信任我们　　技巧67　换位思考，博
得客户的认同  　技巧68　用尊重和赞美赢得客户的心　 　技巧69　谈话要适可而止，保持风度  　技
巧70　与客户在一起不要盲目揣度 　技巧71　承诺一件事情，然后去完成 　技巧72　关注客户的客户
和竞争对手 　技巧73　创造给客户利用自己的机会  　技巧74　适当邀请客户参加“培训” 　技巧75
　满足客户的提议，拉他“下水”  第6章　影响对手的判断力　技巧76　淡出对手的视线，暗中进行
交易　技巧77　真真假假，全方位宣传迷惑对手　技巧78　泄露假计划限制对手思维　技巧79　传递
假信息，让对方先动起来  　技巧80　巧用知名人士，为己方造势  　技巧81　大量占用客户时间，让
对手猜疑  　技巧82　客户面前只说半句话，留下疑团 　技巧83　行动摇摆不定，让对手无法捉摸 　
技巧84　实行跟随政策，隐藏自己的企图  　技巧85　使用障眼法，在遮掩中采取主动措施  　技巧86
　半路杀出，给出足够的优惠条件  　技巧87　对的错的一起做，麻痹对方 第7章　延误对手的行为反
应　技巧88　开局就要动摇对手的军心  　技巧89　找出对方心存不满的决策参与者  　技巧90　明暗
两线影响客户的关键人物 　技巧91　让对手与其下家之间变得不愉快  　技巧92　破坏对手的运营链
，制造危机  　技巧93　让客户内部人员发出不同声音 　技巧94　让对方摇摆不定，失去客户信赖  　
技巧95　分散对手的精力，使其顾此失彼  　技巧96　让我们的内线人员制造一点风波  　技巧97　明
与对手合作，暗与客户来往  　技巧98　从客户的低端领域做起，躲开对手注意 第8章　占得竞争优势
的攻心术　技巧99　见面时间长，不如常常见  　技巧100　察言观色，洞察客户心理  　技巧101　用
例行话题顺利启动对话  　技巧102　让对方畅所欲言，增强合作心理 　技巧103　把自己的某些隐私暴
露给对方　　技巧104　勇于承认自己产品的不足  　技巧105　让客户说“是的”，增加心理认同 　技
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巧106　不给对方说“不”的机会  　技巧107　从否定到肯定，赢得客户的心　　技巧108　对手赞美
客户时我们提点意见 　技巧109　佯作不知，让客户自满起来  　技巧110　善于倾听，不放过每个细节
 　技巧111　妥善处理对方的反对意见 　技巧112　适当的威胁能够让对方明事理 　技巧113　必要时
，要一步一步接近目标  第9章　甩掉对手的成交策略　技巧114　打败对手，行动要比他快  　技巧115
　各部门要全力支持业务  　技巧116　看清客户，用对方法 　技巧117　用质问法看透客户真实企图　
　技巧118　尝试激怒对方  　技巧119　饭桌上找到客户背后的“需求” 　技巧120　私下里有针对性
地开展公关 　技巧121　演示，胜过千言万语　技巧122　帮客户制定一个增值计划 　技巧123　设法
消除客户内部的不和谐声音 　技巧124　标书中要有整体“优惠项目” 　技巧125　要与最高决策者达
成“共赢”  　技巧126　竞标不要太靠前，要获取信息  　技巧127　让客户不知不觉掉入“陷阱”  　
技巧128　最后成交阶段要小心
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章节摘录

插图：客户下单或立项都有预定的开始和完成时间。
了解具体时限有利于制订销售计划。
“听说我们的项目已经准备一个月了？
您的口风还真严呢！
”对方什么时间立项没有关系，随便说一个就可以，但在说法上要夸大一些，以随意的口吻提问。
听到问话后，对方心里也会很放松，不经意间就会说出具体的时间。
在提问时可能会遇到一些麻烦，只要掌握下面的技巧就可以应对了。
前奏。
有些问题客户是不愿意回答的，如预算、时间，我们要安排个前奏，告诉他，回答是很有必要的，或
没有什么的，客户就会有正面回答的可能性。
反问。
我们提出问题客户可能会反问，最简单的方法就是如实回答，不要往自己脸上贴金；也可以把问题推
回去，恭维一番，也就是我们说的投其所好。
沉默。
提问之后保持沉默，等待对方的回复，给其提供一小段充分思考的时间，同时也可给对方一种压迫感
，必须回答。
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编辑推荐

《抢单要读心理学:助你成功抢到订单的128个心理学技巧》由电子工业出版社出版。
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