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前言

销售，玩的就是心理学    不久前，在参加由国际企业战略网举办的全球营销论坛时，一位国际知名人
士对我说：“现在的销售，已经打破了传统的生存手段和固有的工作模式，以各种崭新的面貌，被记
入经济发展的史册中。
不论是在过去还是现在，销售都是我们经济繁荣和增长的推动力，从这个意义上说，销售人员学点心
理学是非常有必要的，毕竟从销售的成功本质来看，销售除了企业具有高品质的产品外，还与推销员
的销售心理有关。
”    在听完这位国际知名人士的话之后，我对他说：“你说得非常对。
每个销售人员从一开始找到客户直到完成交易，他所需要的不仅仅是细致的安排和周密的计划，更需
要和客户进行心理上的交战，所以从这个角度来看，销售人员必须要了解客户的心理，才能更好地完
成自己的销售工作。
”    我们知道，销售是一项极具挑战性的工作，销售员除了要具备专业知识和技能外，还要拥有良好
的心理素质。
发现自己在工作中的负面心理问题时，要立即调整。
尤其是在挫折与困难面前，销售员更要管理好自己的情绪，避免冲动和浮躁，要注意积蓄热情和力量
，积极乐观地迎接挑战。
    但是，我们不得不面对这样的事实：今天有成千上万的推销员穿梭在城市的各个角落，来往于熙熙
攘攘的人群中，既疲惫、消极，收入又微薄。
为什么会造成这种尴尬的局面？
是他们推销的商品不合格吗？
不是，尽管有些推销员推销的商品质量不好却以次充好，但不可否认大部分推销员推销的商品质量还
是信得过的；是他们推销的商品价格太昂贵了吗？
也不是，把他们推销的同类商品的价格与商场相比，我们发现推销员推销的商品的价格要优惠得多。
推销员推销不出手中的商品的原因在于他们所想的一直是要推销他们手中的商品，他们没有发觉，你
或我都没有购买的欲望。
如果要买的活，我们自己会去买，但我们一直都想解决我们的问题。
如果一位推销员能让我们知道他的服务或商品将如何能帮助我们解决问题，他就不需要向我们推销了
，我们自然会买。
    如果一个人有了足够的信心，世界都会在他面前退让。
当你面对挑战时不妨也告诉自己：“我是最优秀的、最聪明的，我会成为这里最棒的。
”你的态度，会给你带来想要的东西。
    由此可见，在销售过程中，你不要觉得研究客户的心理是在浪费你的时间，其实研究他们购买的流
程、动机和原因，比那些费尽口舌却不讨好的推销方法要有效得多。
而作为一名销售人员，你只有掌握了客户的心理，你才能在迅速变化的市场中占有一席之地。
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内容概要

　　得到客户的认可是赢得客户，促进成交的第一步，作为销售人员。
如何赢得客户的认可。
让客户购买我们的产品呢？
那就要把握客户心理。

　　樊唐荣编著的《销售精英必修的心理学》从战术到战略，教你从客户的心理着手，找准客户的购
买点，准确出击，促进成交。
让你在快速变化的市场中赢得主动，占有市场！
《销售精英必修的心理学》是一本销售人员提升销售技巧。
取得销售成功的必胜法宝。
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樊唐荣，河北人，现居美丽的海滨城市青岛，中共党员，毕业于河北大学中国哲学专业，硕士学位。
现就职于青岛某大学，任党政办公室主任一职。
樊女士在教育学、心理学、管理学等方面颇有建树，曾出版过多部专著。
《优秀员工的主人翁意识》是樊女士的又一部力作。
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章节摘录

销售人员如何与客户做到心理互动    心理学家曾指出：客户首先是通过认知销售员从而认知产品的。
只有当客户认可了销售员的人品和内涵，他们才会愿意与销售员做生意。
所以，作为销售员，在你销售产品之前，必须时刻提醒自己：如果我想把产品销售成功，我一定要与
客户互动起来，只有这样，我们的销售才会成功。
    我们知道，有的人刚开始做销售的时候，都很腼腆，见了熟人点头但不微笑；见了陌生人更是不知
道如何问候，便视而不见。
其实，生活中常发生的奇迹往往是因为您的主动，尤其是真正的销售人都知道，一个温和的微笑，一
句问候，可能迎来的将是未来一个很大的团队。
    人们总是对那些成功的推销员的销售技巧称赞不已，实际上我们更应该学习他们看问题的角度。
他们从不去想每一个与之攀谈的会拒绝成交，而是从一开始就认定对方是自己的客户。
即使遭遇拒绝，他们也能说服对方与自己做成生意。
    在云南昆明出差的时候，我曾经遇到过一个保险人，这个人的核心理念就是把身边的每个人都视为
自己的顾客。
    他家离昆明火车站非常近，他每天都会来到火车站售票厅排队，他也不知道自己去哪里，他的旅程
决定于排在他前面的人。
    他会想方设法与前面的人聊天、套近乎。
经过10分钟20分钟的排队，他有办法与前面的人熟悉起来。
临到排在他前面的人买票时：“大理，⋯还没等他前面的人说完，他马上说：“两张。
”于是掏钱买了票，他就随着前面的人去了那里。
一起买的票，座位自然在一起，昆明到大理的一段时间，就成了他推销保险的时间。
下车时，他已顺利做成了一笔保单。
    回家时，他又重复上面的做法，在大理到昆明的回程中又是一笔保单。
这种“旅行推销法”成交率虽然不是百分之百，但也是很高的。
    大凡在旅途中的人都是很孤单的，心里有点无聊。
几个小时甚至更长的相处时间会形成深厚的友谊。
这位保险奇人就是利用“感情投资”这点来推销他的保险的。
    正是由于他把每一个人都认定是他的客户，所以他的推销业务几乎从未受到过挫折，结果销售业绩
决是处于顶尖的地位。
    对于销售人员来说，必须有一种“认定对方就是我的客户”的心态，把遇到的每一个人都认定是自
己的客户。
使自己形成一种条件反射积极地去推销，从而增加成功率。
    推销之神乔·吉乔拉德说：“不管你所遇见的是怎样的人，你都必须将他们视为真的想向你购买商
品的客户。
这样一种积极心态，是你推销成功的一大前提。
我初见一个客人时，我就不会认定他是来随便看看或寻开心的。
我都认定他是我的客户，会购买我推销的汽车。
通常情况下，他们大部分都成了我名副其实的客户。
”    当你与人交谈时不停地怀疑：“他会买吗？
”“他是真的有买的打算，还是只不过想找个人聊聊？
”“从他的表情和语气来看，他很难和我签单”⋯⋯那么你怎么可能全力以赴地去介绍产品，并打动
对方呢？
不管你所遇到的是怎样一个人，都别暗示或怀疑。
只有从一开始就认定对方就是你的客户，你才会全力以赴地投入到销售工作中去，并最后取得成功。
    所以，我要告诉大家的是，你们一定要记住这样一句话，这句话就是销售是销售人员与客户之间心
与心的互动。
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销售的最高境界不是把产品“推”出去，而是把客户“引”进来！
所谓“引”进来，也就是让客户主动来购买。
可以说，销售是一场心理博弈战，准能够掌控客户的内心，谁就能成为销售的王者！
在销售的过程中，恰当的心理策略能够帮助销售人员取得成功，使得销售行为的效率最大化，从而创
造骄人的业绩。
    P15-17
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