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前言

作为一门说服的科学和艺术，销售无时不在，无处不在。
    上至国家元首，下至平民百姓，无一不需要销售。
所以，在市场竞争日趋激烈的21世纪，企业最缺的人才不是管理人才，而是优秀的销售人员！
    普通的销售人员遍地可见，可是优秀的销售人员却千里难寻。
在推销产品的过程中，恐怕没有谁比销售人员与客户的接触更频繁、更密切。
    销售人员的言谈举止、工作心态直接关系到企业的生死存亡。
因此，在激烈的市场竞争中，企业如果管理有方，培养出优秀的销售队伍，将极大地提升自身的竞争
力。
    销售人员的整体素质和水平既影响到产品在顾客眼中的形象，又影响和制约着企业的整个管理水平
和绩效。
    那么，优秀的销售人员是怎样炼成的呢？
    怎样才能成为百万销售员中的精英一族呢？
    那些成功的销售精英到底有哪些特殊的基因，才使他们成就了那么伟大的事业？
    在我看来，本书给出了一个明确的答案：每一个销售精英都是心理学家。
正是因为他们掌握了心理学的知识，才能在销售的过程中有辉煌业绩。
    如果把商场比做战场，那么货品便是子弹，而销售人员便是一线的战士。
    优秀的销售员都知道，能否在商战中取胜，除了商品要独具特色、具有品牌吸引力外，更重要的是
销售人员要懂得客户的心理。
尤其是在品牌过剩、产品严重同质化的今天，销售人员对客户真实需求把握得是否精确，将直接决定
销售的成败。
    在中医科学中，“望闻问切”是中医给病人看病时必经的步骤。
所谓“望”是指“观气色”；所谓“闻”是指“听声息”；所谓“问”是指“询问症状”；所谓“切
”是指“摸脉象”。
合在一起，称之为“四诊”。
它是一个好医生了解病人病情的最重要的四种方法。
    同样的道理，在销售中，销售员对于客户，就好比医生对于病人。
给客户“看病”，开最有效的“药方”，帮助客户解决问题，是销售员的本职工作。
而“望闻问切”则是直击客户内心真实需求的最有效途径。
因此，“望闻问切”四字，也是销售人员洞察客户心理、把握客户真实需求、成功实现销售的必备技
能。
    所以，很多人说，“销售工作是销售员与客户之间心与心的较量”，这话说得非常到位。
    另外，作者在书中提到，销售员不仅要洞察客户的心理，把握客户的真实需求，还要掌握灵活的心
理应对方式，以达到销售的目的。
也就是说，要想提高业绩，销售员就要善于在销售中运用心理学，了解客户的心理，最终成为一名优
秀的销售精英。
    三流销售员无论如何也弄不清楚客户需要什么，签单完全靠运气；二流销售员知道客户要什么，只
可惜自己卖的东西往往不符合客户的需求；一流销售员不仅总能把东西卖给客户，而且还会让客户坚
信这就是他想要的东西！
因为，他站在客户的立场上，用客户的眼睛看待问题，了解客户的需要，满足客户的需求：他不断给
客户灌输一种观念，而这种东西恰恰就是顾客所需要的。
    在我看来，这本《销售中的心理学》，就像是一本随时可以参阅的销售心理学培训手册，又像是一
本用来指导销售实践的宝典秘籍，其中有一条条精妙的锦囊妙计，也有一个个实用的销售策略，不管
是妙计，还是策略，都是被无数次的销售实践证明了的。
    敬爱的读者朋友，如果你有缘看到了这本书，我无法保证你的每次销售结果一定能够成功，但是我
可以肯定，你只要通过努力，就一定能够提高每一次销售行动的准确性，最终成为一名真正的销售精
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英！
    覃毅健    亚加达教育机构董事长
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内容概要

　　从某种意义上说，销售就是销售人员通过沟通，将商品或服务出售给那些有需求的客户的过程。
也就是说，销售的过程就是一个人与人之间打交道的过程。

　　很多销售员都知道这个道理，但销售的结果却大相径庭。
成功的销售员少之又少，更多的销售人员每天徘徊在路上，踏破铁鞋到处寻，沮丧、疲乏，所获甚少
。
可见，销售并不是大家常说的那么回事儿。
无论是在一线打拼，还是管理公司团队，无论是在做培训咨询，还是在被别人“销售”的过程中，我
发现很多销售员还在循规蹈矩地使用那儿个“经典”的销售步骤，一本正经地按照机械的流程去跟客
户谈论着、商议着，常常面临着被拒绝的危险。

　　这其中深层次的原因是什么呢?能不能用一些简单的语言来说出“真相”?多年来，我一直在深深
思索这个问题。

　　无数次失败的教训，无数次被别人“伺候”、“忽悠”舒畅后的购买经验，再加上无数次的深深
思索，我终于相信，销售到了最后，就剩下了最简单的一句话：销售必须要懂得心理学。
　
　　我们都知道，销售是一门艺术。
在销售的过程中，同样的能力、同样的市场，是否懂得销售中相关心理学知识，直接影响到销售员能
否真正领悟销售策略的真谛，并导致了不同的销售结果。
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后记
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章节摘录

版权页：一位知名的形象专家说过：“形象如同天气一样，无论是好是坏，别人都能注意到，但却没
有人告诉你。
”服装是自我展示和表现成就的工具。
我们在购买任何一种商品的时候，都喜欢和有经验并很优秀的人交流，因为他们会给我们提供更好、
更有价值的建议，而得体的仪表恰恰能给人的心理带来信任和专业的感觉。
销售员在去见客户之前，一定要在个人形象上做好充分的准备。
据调查，深蓝色西服、白衬衣被认为是最可信的搭配，是走遍世界不出错的商业标准制服。
这也是为什么蓝、白色最常用于企业制服的原因。
每天收拾停当后，一定要在镜子前检查一下：头发是否整齐，衬衣是否有褶皱，裤子是否有印痕，皮
鞋有没有擦亮，身上有没有异味，牙齿是否洁白，脸上有没有成功的自信和轻松的微笑，自己像不像
最优秀的销售人员，自己的皮包是否擦干净，所有关于销售的资料是否带齐⋯⋯一个立志于在销售领
域取得成功的销售员，一定要养成这样良好的职业习惯。
具有多年经验的老销售员都知道，每次销售成功的概率和前期准备的程度成正比，每一个细节的疏忽
都可能造成销售的败局。
除了仪表得体外，在拜访客户时，销售员要表现出自信、干练、专业、可以信赖的职业形象。
要刻意地修正你的站、坐、行、走。
比如姿势，无论你站着或坐着的时候，都要注意保持姿势笔直。
举手投足之间要显得仪态高雅，充满自信和活力。
职业的体态和动作是可以通过专门的训练实现的。
比如，当你起身迎向客户的时候，假想身后有一条绳从头顶拉住你的身体，让你的头部抬高，身体垂
直吊在脖子下面。
假如你练习这种姿势，就会发现自己在走路及坐下的时候都非常挺直。
二、良好的心态世界寿险推销高手弗兰克·贝格说：“我一直深信热忱是销售成功的最大要素，也是
唯一要素。
”不错，什么样的心境，就会作出什么样的行为，产生不同的结果。
所以，销售员要想取得最好的效果，在短短30秒内给客户一种职业、自信的感觉，一定要把自己调整
到最好的状态，给客户最好的感觉。
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后记

著名销售心理学家博恩·崔西曾经说过，销售是要面对人的，所以，知道销售对象是如何想的，这比
什么都重要。
不懂心理学的销售人员，往往会产生适得其反的效果。
    笔者在国内多个行业做了近15年的销售，也研究了15年的销售方法。
笔者发现：把握顾客的心理才是销售人员最重要的能力。
    做为职业培训师和多家企业的特聘销售顾问，销售培训一直是笔者课程中的核心。
近年来，笔者发现，学员们关注的重点由原来的心态、技巧等，逐渐转变为文化、价值和心理学等方
面的内容。
笔者认为这真是一件好事情，说明我们广大的销售员，所关注的内容逐渐地靠近销售的核心了。
因为销售工作的本质，就是销售员与客户之间交流和交易。
而这种人与人之间的交往，最核心的就是彼此文化、价值和心理之间的交流和博弈。
    笔者曾在销售中多次尝试使用心理学的方法和技巧，在实战中发现，学习与使用心理学可使销售员
原本的销售能力突飞猛进。
特别是在学习了心理学知识后，原本在销售心态、销售技巧方面的疑惑和不解也得到了融会贯通。
    要知道，在实际销售过程中，销售员不可能只凭简单几句招呼就能打开客户的钱包的。
    一个职业的销售员，不仅善于从心理的角度把握自己，还要学会洞察客户的心理，了解客户的真实
欲望，然后根据情况选择适当的心理应对方式，以达到成交的目的。
    最后，要向参与本书编写的三眼国际创意文化传播机构张勇、刘超、瑞凌、杨雪献、赵真、张子倩
等人表示感谢，在出版过程中还得到了清华大学出版社的鼎力支持，一同表示感谢。
    时间仓促，其中可能有不到之处，还请各位专家、读者批评指正。
    李恒    2010年7月
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编辑推荐

《销售中的心理学》：想要获得梦寐以求的成功，理解销售过程背后的心理学非常重要，激发你的大
脑，摸透客户的心理，掌握经过实践检验的学识，将助你走上事业的巅峰一本书就是你获得那些知识
的钥匙，通过它你能掌握立刻能够派上用场的理念和策划技巧，使你能够迅速提高销售业绩，成为一
名卓越的销售人员，获得超乎想象的成功。
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