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前言

销售既是一种职业，也是一门科学、一门艺术，但它更是一场心理战，是一场销售员与客户间心与心
的互动与博弈。
销售，不只是销售员与客户之间进行商品与金钱等价交换那么简单，它更需要对心理学的掌握与利用
。
销售员要想提高业绩，就必须成为这场心理战的赢家。
销售员与客户的共同参与，促使了销售活动的完成。
客户在这场活动中不仅要使所购产品或服务满足其基本的生活所需，更主要是满足自己的心理需求。
销售员则在为客户提供满意的产品和服务中获得了利益，也实现了其自身价值，从而达到双赢。
那么，作为一名销售员，你在与客户的交流沟通中，是否常常遭到客户的拒绝？
是否与客户话不投机、产生争执与分歧？
又是否在胜券在握时，出现客户突然跑到竞争对手那里或消失得无影无踪的情况？
这些状况的出现都是有一定原因的。
但是一个优秀的销售员不会去考虑谁来为这些结果负责，而是积极地从正面采取补救措施。
这场心理战的双方是客户与销售员，作为销售员，就是要努力想办法让自己始终占主导地位，这样才
能牵着客户的鼻子走。
怎样才能知道客户是否对产品有兴趣，又如何读懂客户的暗示呢？
这些都是销售中要解决的心理问题。
销售员要在谈判过程中，练就察言观色、洞察人心的能力；善于从客户的衣着外表、言谈举止等细节
上揣测客户的心理、分析客户的思想动态。
然后从客户的心理需求出发，说客户喜欢听的话、推销客户需要的产品并为客户提供满意的服务，这
样才能将客户引领到我们所期望的方向，最终实现自己的销售目的。
销售的博弈，攻心为上！
本书针对销售员在销售实战中各个环节遇到的不同问题，从心理学的角度进行分析，告诉销售员如何
巧妙地利用心理学的技巧促使销售成交。
只有掌握必备的销售心理知识和技巧，才能在销售心理博弈中取胜，快速提高销售员的职业素质，进
而取得非凡的销售业绩。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<王牌销售攻心术>>

内容概要

销售首先需要考虑的不是赚取金钱，而是获得人心。
销售不懂心理学，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你没有打开客户的心门，消除他们的疑虑、卸下他们的心防。
“攻心术”就是在激烈的市场竞争中提升销售业绩的决胜秘笈。
作者以心理学知识为理论基础，引证大量科学的心理实验，在销售实战案例的基础上，提炼出了王牌
销售员最拿手的6大攻心术。
　　最大的敌人是自己——销售员心理素质修炼　　知己知彼才能成交——客户心理全把握　　初见
客户把握机会——初见客户攻心术　　有效倾听高效沟通——与客户交流攻心术　　签单之前提高警
觉——成交攻心术　　有效学习事半功倍——销售心理定律全收录    初见客户攻心术，让你拥有完美
的销售开局；与客户交流攻心术，让你轻松应对客户的心理变化，以心攻心、见招拆招；成交攻心术
，让你见缝插针、不错过任何一个成交良机；你必知必会的心理素质修炼术以及销售心理定律的全收
录，会令你在人际交往当中游刃有余，进入攻无不克的销售境界。
本书旨在通过故事和案例揭示现实销售中的心理规律，带您轻松破解客户行为背后的心理密码，成为
收入倍增的王牌销售员。
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作者简介

齐宏
    心理咨询师，国内首位把九型性格与销售管理结合起来的实战研究专家。
香港光华管理学院、时代光华教育集团特聘讲师，易才集团(CTG)市场顾问。
历任麦斯特机构、海华国际、港中旅集团、中青旅集团、赛格集团高级管理顾问，在企业管理、销售
沟通及人力资源效能提升等方面具有丰富的实践经验。
对九型性格的应用有着独到深刻的见解，积累了大量案例。
其品牌课程《九型人格与客户需求发掘》、《打造王牌销售团队》、《销售沟通心理破冰》、《九型
人格与销售技能的提升》等均受好评。
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章节摘录

语言是人类表达内心思想的工具。
一个人的口才与他的心理思维有着密切的联系，口才是内心思维的载体、物质外壳和表现形式。
对一个销售员来说，拥有出色的口才能在客户面前展现他的心理修养、文化素质和个人魅力。
同时，成功的销售也来自一流的口才，良好的销售口才会使你在任何场合都能从容自如、左右逢源。
在亚当森还是纽约高级座椅公司的总裁时，他曾获得两笔重要的订货单，那就是乔治‘伊斯曼的音乐
学校和剧院的座椅装饰生意。
要知道，伊斯曼是世界上最有名望的商人之一，他所建的学校和剧院的规模可想而知。
亚当森之所以能获得这两个大订单，就在于他通过自己的销售口才，在客户面前充分展现了良好的素
质和个人修养。
“伊斯曼先生，我一直在欣赏您的办公室，真是太羡慕您了。
如果我也有这样一间办公室，即使工作再辛劳我也不在乎。
您知道，我的业务是房子内部的木建工作，但我还没有见过比这更漂亮的办公室呢。
”伊斯曼顿时产生了兴趣，回答说：“这间办公室很漂亮，是吧？
当初刚建好时我对它也极为欣赏。
可如今，我每次进入这里都在盘算着别的事情，有时甚至都没有时间好好看一看这房间。
”亚当森用手来回抚摸着一块镶板，那神情就如同抚摸一件心爱之物，“这是用英国的栎木做的，是
吗？
英国栎木的组织和意大利栎木的组织就是有点不一样。
”伊斯曼答道：“没错，这是从英国进口的栎木，是一位专门同细木工打交道的朋友为我挑选的。
”接下去，伊斯曼领着亚当森参观了房子的每一个角落，并把自己参与设计和监造的部分一一指给亚
当森，那表情，犹如面对自己的孩子。
最后，伊斯曼又向亚当森细述了自己的创业史，不知不觉间，他们的谈话已经超过了两个小时。
伊斯曼已经把亚当森当成了自己的朋友，谈话后，伊斯曼还请亚当森到家里用餐。
就这样，恰当运用口才，使亚当森既显露了自己在建筑材料方面的知识，又谦虚真诚地赞美了伊斯曼
。
最后亚当森获得了那两座建筑的座椅装饰生意。
好口才折射出一个人自信、乐观、宽容、高雅的内心世界。
人的心灵总会有相通之处，语言就是架起人与人心灵沟通的桥梁。
口才的好与坏直接影响销售员与客户之间交流沟通的效果，所以销售员要灵活运用语言工具，让自己
在客户面前取得最佳表现，从而赢得客户信赖，顺利完成交易。
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媒体关注与评论

无论你从事什么行业，你都要面临说服他人的问题。
其实，人生何处不销售，销售何时不攻心。
本书可以帮你摆脱那些令你纠结的成交障碍。
  　　——赵强 中国著名营销策划专家  如果你想钓到鱼，就得像鱼那样思考，而不是像渔夫那样思考
。
只有读懂客户内心的人才能立于不败之地。
《王牌销售攻心术》让你洞察客户心理，在销售海洋中满载而归。
  　　——毕行之 中国企业管理培训协会秘书长  销售用嘴不如用心，本书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、解除客户的心理包袱、赢得客户的心理认同。
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。
  　　——贾宁 智联招聘销售总监  我第一次在本书中看到了对销售心理定律的全收录：沸腾效应、多
看效应、250定律、跨栏定律、定势思维效应⋯⋯如果你还有不明白的、没听说过的、没应用过的，请
看精彩的第六章。
  　　——陈曙光 新锐心理学者  对各类推销员、门店销售员来说，这是一本不可不读的指导书。
为什么你的业绩将是其他人的几倍甚至几十倍，那是因为你即将用王牌销售攻心术武装自己。
这也是企业员工销售力、沟通力培训的最佳读本。
如果你的员工熟练掌握这本攻心宝典，公司的整体业绩也将飞速提高。
  　　——张超 百度培训主管
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编辑推荐

《王牌销售攻心术:成功拿单的6大攻心技巧》编辑推荐：打赢攻心战，订单就是你的 解码客户心理，
引导轻松成交!工具化、实战化销售心理学。
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