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前言

　　销售行业有一句名言：“成功的推销员一定是一个伟大的心理学家。
　　”每个销售人员从一开始找到客户直到完成交易，他所需要做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，销售人员必须了解客户的心理，善于运
用攻心术，才能更好地完成销售工作。
　　就像现实生活中，你想钓到鱼，最重要的东西就是鱼饵了。
因为不同种类的鱼对于鱼饵的喜好也不同。
因此，你就必须站在鱼儿的立场上去思考它们喜欢吃什么。
　　—个完全的、系统的销售活动，需要销售员从一开始就注入对客户的关怀之心，这种关怀之心不
是空洞的概念，它意味着销售员知道客户需要什么，想办法满足这些需要后对客户会产生什么价值，
什么时候解决客户这些需要是最恰当的。
　　一类销售员经常去拜访客户，一天拜访的客户可能相当于正常商务人士一个月的拜访量，也许更
多，但是也许99％的客户都拒绝了他们。
另外，当他们进行电话销售时，会发现整个过程充斥了抵触、蔑视甚至是暴吼的声音。
　　而有一类销售员，打的电话很少，拜访客户的次数也很少，在一个月内的一段时间集中去走访一
批人，有新客户也有老客户，但销售量几乎是前者的5倍。
　　为什么会出现这样的情况呢？
原因很简单：后者一直关注其客户在做什么，有什么需要，然后会在最恰当的时间为他们提供帮助。
原来销售的秘密这么一句话就能概括！
在某种意义上，这就是销售中最重要的两个技术：找准需要、选对时机。
　　你需要策略性地在恰当的时机，用恰当的方式向客户销售。
接下来的工作便顺理成章——你要针对客户的特征，设计好每一个动作、每一句话，了解客户每一个
细致人微的想法，并用最巧妙的方式化解客户心里的困惑。
这就是所谓的攻心过程，它包括了销售机会的管理、销售切入点分析、实用的销售技术等。
事实上，只要你能够对上面的每一个环节都进行深入的钻研和设计，那些与你合作过的客户，将一如
既往地支持你，你的销售事业也就能够快速地进入到一个良性发展的轨道上来。
　　销售的本质就是信任，信任是客户购买产品和服务的唯一理由，也是客户购买产品的充分必要条
件，所以掌控客户心理、赢得客户信任是销售员的终极目标。
而销售员在销售过程中，能不能灵活运用一些攻心术便成了决定销售成败的关键所在。
　　销售既是一种职业，也是一门科学，一门艺术，更是一场销售人员与客户之间的心理博弈。
销售的博弈，攻心为上！
但是，在实际销售当中，很多销售人员却都忽略了心理销售这一重要环节。
然而，所有的销售人员都应该知道，销售工作是面对人的，可以说顾客就是市场。
因此，销售人员在销售过程中应知道客户是怎么想的，这比什么都重要。
　　销售不懂攻心，就如同前行在茫茫的黑夜，没有出路，也看不清方向。
　　没有业绩的根本问题在于没有打开客户的心门、消除他们的疑虑、卸下他们的心防。
销售用嘴不如用心，“攻心术”就是在激烈的市场竞争中提升销售业绩的决胜秘籍。
　　本书是一本结合销售实践和最新心理学研究成果的实用工具书，对销售人员在销售的过程中的不
同阶段、消费者的不同心理以及销售人员应该怎么去面对客户等方面都作了详细的介绍，书中用大量
的销售实战案例，向你展开了一幅引人人胜的成功销售路线图，可以帮你掌握客户的性格类型、洞察
客户的心理需求、突破客户的心理防线，是你提升销售业绩、改善人际关系、增加销售收入的必备秘
密武器，也是企业员工销售力、沟通力培训的最佳读本。
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内容概要

本书是一本结合销售实践和最新心理学研究成果的实用工具书，对销售人员在销售的过程中的不同阶
段、消费者的不同心理以及销售人员应该怎么去面对客户等方面都作了详细的介绍，本书中用大量的
销售实战案例，向你展开了一幅引人人胜的成功销售路线图，可以帮你掌握客户的性格类型、洞察客
户的心理需求、突破客户的心理防线，是你提升销售业绩、改善人际关系、增加销售收入的必备秘密
武器，也是企业员工销售力、沟通力培训的最佳读本。
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章节摘录

　　有一条古老的商业格言说：“条件一样，人们想和朋友做生意；条件不一样，人们还是想和朋友
做生意。
”中国是一个人情的国度，凡在国内办事，只要有一个“情”在，事情就会办得比较顺利。
　　据相关调查，半数以上的销售是因友谊而做成的，半数以上的商业关系也因友谊而得以保持。
很多人把这种关系叫做“好老弟关系网”，还有一些人把这叫做“认识人”，但实际上都是指人情型
销售。
如果认为拥有最好的产品、服务和价格，就可以把东西卖出去，就错了一大半。
如果说一半的销售都源自人情的关系，作为销售人员若还没有把潜在客户（或现有的客户）变成朋友
，那就失去了至少一半的市场。
　　1．打破传统的销售观念。
建立和谐关系传统的销售观念往往喜欢塑造一种我强你弱、我上你下、我专业你不懂的销售关系。
销售人员往往喜欢装扮出一种强势姿态：我专业，客户不专业；我对，客户错；你不听我的，你就会
吃亏。
这种姿态的出现，往往基于在传统的信息发布平台上，销售人员对信息的掌握速度及信息量更优先。
可是，随着信息平台的开放，只要愿意，任何一名客户都有可能成为该行业的专家。
　　而且，在竞争越来越激烈的市场上，只要销售人员不能向客户提供愉悦的购物体验，客户们就将
立即毫不留情地转向竞争对手。
　　在现在的博弈格局中，客户不再单纯地需要被指导、被教训、被要求。
　　客户更需要被关怀、被喜欢、被重视——或者我们也可以称之为对爱、对友谊的需求。
销售人员向客户提供的愉悦且独一无二的购买体验才是销售工作的真正价值核心所在。
所以，销售人员必须学会与客户建立和谐关系。
　　和谐关系可以让客户放下对销售人员的防御心，可以让销售人员进入到客户的心里。
同时，还可以举重若轻地处理客户异议，让客户焦虑紧张的情绪得以舒缓。
　　2．拥有了友谊。
拥有了客户河南某酒业的胡军对“与客户交朋友，业绩无忧”深有感触：“自从我把朋友经营好了，
我觉得现在做酒是越来越轻松了。
”他究竟是怎样经营朋友的呢？
一个偶然的机会，胡军看中了酒行业，风风火火地投身其中，开办起了公司。
仅6年时间，没有任何经销酒水经验的他，成功地代理了几个知名酒产品，并且将这些产品都做得红
红火火，年销售额轻松跃上千万元。
　　一个外行取得这样的成绩，让很多人感到不可思议。
对此，胡军解释：“中国有句俗语叫‘金钱如粪土，朋友值千金’。
我刚刚进入这个行业不久，需要朋友指点和帮助的地方很多，所以当然要广交朋友，把朋友放在首位
了。
”清楚中国人情世故的他明白一个道理，朋友多了路好走，把朋友经营好了，同样能成功。
　　⋯⋯
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