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内容概要

由汪辰编著的《用心拿订单》阐述了在销售过程中最常见的50个心理规律，以帮助销售人员了解客户
的心理特点及其变化的规律，指导其因势利导、有的放矢地去左右客户的心理，以达到自己的销售目
的。
《用心拿订单》让你做个成功的销售人员。
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作者简介

汪辰，人民大学心理学硕士、曾任某集团公司心理顾问、公关部对外发言人、现任某国际知名品牌公
司总监。
从业多年来，对职场关系及人际心理有非常深入的研究，凭借多年的从业经验，撰写成书。
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书籍目录

上篇  销售素质大修炼
  1.销售员要清楚自己的社会角色
  2.喜欢工作，就会战胜心理疲劳
  3.以正确的态度对待销售工作
  4.动机当适度，步伐应平稳
  5.重视心理时间，不要荒废时光
  6.“可见”目标给你动力
  7.销售员有点儿阿Q精神，才能容易战胜挫折
  8.不了解人的需求就无法销售
中篇  用理性说服客户
  9.第一印象不好，会出师不利
  10.专业性强，使你发挥权威效应
  11.“注意”稳定才有戏，别让客户分心
  12.见什么人说什么话
  13.周边策略：说服客户身边的人
  14.不要侵犯客户的权力意识
  15.强烈的期待心理会影响你的客户
  16.注意力有限，要去关注重要的东西
  17.利用对比效应，迅速说服客户
  18.提要求要循序渐进
  19.想要了解对方，必须心理换位
  20.给两个选择，促使他快速决定
  21.用榜样推动他
  22.告诉他很多人都喜欢你的产品
  23.自爆家丑的妙用
  24.金额细分，让客户觉得划算
  25.多见面，短见面
  26.利用“熟人链效应”，使客户倍增
  27.避免“自我宽恕”心理，多找自己的错
  28.培养良好的应激能力
下篇  用感情打动客户
  29.满足客户对尊重的需求
  30.不搞定心情，就会搞砸事情
  31.相似拉近与客户的距离
  32.如果你喜欢客户，客户也会喜欢你
  33.袒露心扉，可以拉近与客户的距离
  34.让客户觉得你是“自己人”
  35.用互惠原理左右客户
  36.在潜移默化中影响客户
  37.身体语言的奇妙作用
  38.用情绪感染客户
  39.诉诸感官，冲击客户的心理
  40.设置点儿“留白”，更吸引人
  41.给自己营造漂亮的“光环”
  42.让客户愉快，他就给你更多时间
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  43.把握生理与心理的关系
  44.勾起客户的好奇心
  45.为销售增添点儿刺激
  46.避免客户产生逆反心理
  47.记住“近因效应”，不忽视老客户
  48.客户宣泄不满，可以化解危机
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章节摘录

　　经济的发展离不开销售人员　　每个人都要扮演好自己的社会角色，销售员也不例外。
销售员只有扮演好了属于自己的销售员的社会角色，才能被社会所承认，得到相应的报酬。
销售员在社会这个大坐标系中，处于怎样的位置呢？
他们对社会发展起到怎样的作用呢？
　　销售员的种类很多，他们的各种交易构成了世界上有组织的庞大的交易网络。
销售职业为社会创造了无数的就业机会，是经济繁荣和增长的推动力。
　　销售对于企业来说至关重要。
索尼公司的创办人盛田昭夫曾说过这样一句话：“仅有独特的技术，生产出独特的产品，事业是不能
成功的，更重要的是商品的销售。
”确实，对任何一个企业来说，销售都犹如命脉。
再好的产品如果没有销售出去，永远都不能产生效益。
要想企业效益好，就要把销售摆在显著的位置上。
　　销售是企业直接面对市场的部门。
在激烈的市场竞争中，企业需要及时对市场变化作出反应；只有建立以市场为导向的经营运作机制，
企业才能立于不败之地。
市场营销是企业活动的关键。
大多数企业管理人员的第一任务就是制定与执行市场营销策略。
　　在一项对美国250家主要公司的调查中，大多数管理人员认为：公司的第一任务就是制定市场营销
策略，其次才是控制生产成本和改善人力资源。
而在世界500强的大公司中，约有2/3的CEO是由营销经理升上去的；营销部门在公司中地位很高，有
很大的发言权；一个新项目或者产品，一般都要先经过营销部门然后再经过研发部门。
这些事实都充分证明了销售在企业中的不可替代的作用。
　　只有重视销售、重视销售人员的企业家，才称得上是真正的优秀企业家。
对所有企业家来说，一个最重要的成功技能，就是销售能力，因为其他的能力可以依靠雇用他人来解
决，而销售能力却是决定一家公司成败的关键因素。
　　销售员前景广阔　　销售是获得财富的有效途径。
是你获得多姿多彩的生活，实现崇高理想和人生目标的有效保障。
那么具体来说，销售工作有哪些好处呢？
　　第一，自由自在。
自古以来，自由都是人们不断追求的一个目标。
其实，销售是一个最自由的职业。
相比机械化的办公室工作，销售或许能激发你的干劲，给你带来无穷的乐趣。
从事销售这个职业，你无须每天坐在办公室里，面对电脑、翻阅文件。
你可以做一些能够让你增长见识、开阔视野的事情来培养各方面的能力。
　　第二，富有挑战性。
有人说，销售是勇敢者才能从事的职业。
对销售人员来说，每一天都是新的开始，都有新的挑战。
你无法预知新的一天会有什么机会和变化。
迎接挑战是销售人员每日的必修功课。
　　充满挑战的销售工作能够激发你的潜能，促进自我成长。
在销售领域，一个人的成长是不可限量的。
如果你喜欢挑战，那么请选择销售工作吧！
　　第三，多姿多彩。
从事销售工作，你永远不知道下一个碰到的是什么样的客户。
你每天要去的地方、要见的人、要说的话，都不相同，每一天都过得多姿多彩。
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不仅如此，在接触不同客户的过程中，你还可以一面工作，一面学习各种知识。
销售工作还是非常有趣的。
在工作的同时，你可以与客户谈心、寒暄，可以谈论与工作完全无关的事情，如新闻、天气、球赛、
家庭等。
　　第四，改变命运。
如果你是一个已经步入社会的普通人，你该如何去改变自己的命运呢？
考公务员、当官，恐怕没机会，也不一定有资历；读名牌大学，得看年龄是不是允许，还有时间、精
力等因素，并且名牌大学的毕业生也未必都能成功；搞创新、搞发明，想法非常棒，但是可能有点玄
；开公司、创业，也是个不错的主意，但需要资本，还要有行业经验。
　　如果你不具备上述条件，又迫切希望改变自己的命运，那就去做销售吧。
它是普通人改变自己生活层次：过上富足生活的最佳捷径。
一位销售大师说过：“没有其他任何一个领域会像销售那样，能为一个有抱负的人在没有任何资本的
情况下，提供发财致富的机会，比较有把握地为他铺平通向富裕的道路。
”大部分职业的工资水平都有一个标准，而销售工作的收入是没有上限的。
只要你足够努力，你的收入就可能超过企业的一些管理层，甚至是一些个体户及小企业主。
　　此外，做销售还非常锻炼人。
根据观察，销售人员的综合素质以及心理承受能力相比其他行业的人要强。
就像一位著名企业家说的：“没有做过销售的人生是不完整的人生。
”　　第五，选择自己喜欢的生活方式。
　　要成就事业、高人一等，就必须加倍努力，付出比别人更多的汗水；要想轻松平稳地过日子，就
可以没有压力，轻松、快乐地工作。
就像日本推销之神原一平说的：“销售是一项报酬很高的艰难工作，也是一项报酬很低的轻松工作。
”销售人员的命运完全掌握在自己的手里。
　　⋯⋯
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