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前言

一个成功的销售人员，必定是一个了解客户心理的人；一个业绩辉煌的销售人员，必定是一个在极短
时间内掌控客户心理的人。
    作为销售人员，我们会遇到各种各样的客户，如何才能打动他们，让他们来购买产品呢？
答案就是了解客户的心理，掌控客户的心理。
    虽然客户是形形色色的，他们的心理也变化无常，但只要我们善于观察和总结，还是能找到一些规
律的。
例如，客户对销售人员往往都有抵触心理，对产品的质量会有怀疑心理，对价格都有嫌贵的心理，在
成交时都难免会犹豫⋯⋯同时，客户都希望得到我们的重视与尊重，都希望自己享受最好的服务等。
    如果我们不了解客户的这些心理，只是一味拼命地预约客户，见到客户就迫不及待地介绍产品，催
促客户成交，无论我们怎样讨好客户，即使“跑断腿、磨破嘴”，也很难让客户买自己的产品。
所以，要想成为优秀的销售人员，获得非凡的业绩，我们就必须掌握客户的心理，灵活运用一些销售
策略。
    不幸的是，在面对一个客户时，时间往往是有限的，很可能我们还没来得及了解客户的心理，对方
就已经不耐烦了。
的确，客户不会有太多的时间留给我们去了解他们。
他们不可能为了一件产品听我们唠叨一整天，一旦客户失去耐心，很可能就会选择去别家购买产品。
而且，作为销售人员，我们的时间也毕竟有限，不可能为了一个客户浪费太多时间。
因此，在短时间内了解客户的心理、掌控客户的心理，就变得十分必要。
    时间对销售人员来说就是金钱。
只有在最短的时间内猜透客户的心思、赢得客户的信任、抓住客户的软肋、引导客户跟着自己的思路
走，我们才能用最短的时间取得更多的订单，获得更高的业绩。
    本书总结了优秀销售人员在实践中得出的最具实效的销售心理策略，能让销售新手和销售“低手”
在最短的时间内读懂“营造成功的销售心态”、“客户惯常的消费心理”、“客户背后的心理玄机”
、“不同客户的心理弱点”、“成功销售的心理效应”、“销售高手的心理诡计”、“打动客户的攻
心话术”和“影响销售的心理误区”。
阅读本书，对所有销售人员来说，能够在最短的时间内获得最实用的销售心得。
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内容概要

时间对销售人员来说就是金钱。
只有在最短的时间内猜透客户的心思、赢得客户的信任、抓住客户的软肋、引导客户跟着自己的思路
走，我们才能用最短的时间取得更多的订单，获得更高的业绩。

《一分钟读懂销售中的心理学》总结了优秀销售人员在实践中得出的最具实效的销售心理策略，能让
销售新手和销售“低手”在最短的时间内读懂“营造成功的销售心态”、“客户惯常的消费心理”、
“客户背后的心理玄机”、“不同客户的心理弱点”、“成功销售的心理效应”、“销售高手的心理
诡计”、“打动客户的攻心话术”和“影响销售的心理误区
”。
阅读《一分钟读懂销售中的心理学》，对所有销售人员来说，能够在最短的时间内获得最实用的销售
心得。
本书由张立辉编著。
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章节摘录

版权页：   然后再拿出合乎客户要求的产品，这时客户就会觉得这是他所需要的，从而乐于接受。
 事实上，针对客户的这一消费心理，很多聪明的销售员都会采取这样的策略。
他们往往暂时不去考虑客户提出的种种拒绝理由，而是想方设法地，让客户说出他们期望中的产品应
该包含的特征。
如果客户愿意开口，并说出自己期望的产品特征，那么他们便会依照客户的需求，找到客户最想要的
产品。
 小S是某电脑公司的销售员，一次，他到某公司去推销自己的电子设备。
可是，他刚表明了身份，就遭到了这家公司经理的拒绝。
对方说自己与另一家电脑公司保持着长期的合作关系，对其他公司的电脑不感兴趣。
 小S并不急于介绍自己的产品，而是谦虚地说：“我知道，那家公司的电脑肯定得到了您的信赖，那
你能不能说一说他们的哪些优点让你如此的满意吗？
我们也好学习一下。
” 对方见小S比较谦虚，便将自己对那家公司满意的地方统统说了出来。
小S趁势问道：“那么，您理想中的产品应该具备哪些优势呢？
另外，您觉得那家公司是否有需要改进的地方呢？
” 对方思考了片刻，很快地回答小S的问题。
小S终于知道了对方的需求点，于是自信地说：“先生，很荣幸地告诉您，您提出的要求，我们完全
可以满足，因为我们公司的技术人才也是世界上独一无二的，所以对于产品的技术和质量水平问题，
您大可以放心。
而且，我们公司的产品在使用操作方面做了改进，以满足市场的需求，所以操作起来特别方便。
另外，我们现在正在用低价策略打开市场，因此，在价格上比其他公司更低，希望能够与您这样的大
客户进行合作。
” 没想到，小S的话竟然引起了对方的兴趣，最后对方竟然奇迹般地签了第一张订单。
 在这个例子中，销售员小s没有直接把自己产品介绍给客户，而是巧妙地探知了客户的对产品的所有
要求，然后再把能够符合所有要求的产品推销给客户，客户自然觉得无话可说。
试想，如果他不去询问客户到底需要怎样的产品，而只是一味地渲染自己的产品多么优良、多么便宜
。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<一分钟读懂销售中的心理学>>

编辑推荐

《一分钟读懂销售中的心理学(实现顶级销售的必备技能)》讲述了21世纪是充满竞争的时代！
隐藏在销售背后的是顾客深层次的各种心理，而销售高手的最大突破就是掌握了销售心理学这一成功
秘诀，知道如何在极短的时间内赢得顾客的心，并成功引领顾客的行为朝着自己所期望的方向前进，
进而最终实现成交。
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