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前言

　　与客户的心理战　　下面是两个销售员对客户说的话，虽然话的内容一样，但给人的感觉却是完
全有差别的。
　　销售员甲：“我们这套房子附近有2家超市，可以说购物是非常方便的，而且小区周围环境比较
安静，很适合居住。
当然，也不能说没有不好的地方，交通是有些不方便，离地铁也比较远，但从总体上来说还是相当不
错的。
”　　销售员乙：“虽然小区离地铁比较远，交通不是太方便。
但是，小区周围有2家超市，出门就能购物。
而且，更为重要的是，小区的环境很好，不吵不闹的，晚上不必担心睡不着觉，空气质量又很好，非
常适合居住。
”　　两个销售员说的都是同一个意思，但由于他们的表达方式不一样，给客户的感觉是完全不同的
。
第一个销售员说的话会给客户这样一种感觉：离地铁比较远，交通不方便；第二个销售员说的话给人
的感觉是：购物方便，环境好。
　　销售是与人打交道的过程。
如果销售员不能体察到客户的心理，就无法捕捉到客户的各个细节透露出来的讯息。
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内容概要

是积极向上，给自己的头脑里装满积极的想法，还是消极悲观，自己断定自己不行，这是两个意念。
怎样选择，就是销售员自己与自己的心理战争。
    本书会让你准确地读懂客户的内心世界，更好地和客户交流。
能让你在遇到挫折困难的时候，懂得给自己积极向上的选择，不怕拒绝，充满自信，告别消极悲观，
为成功销售打下坚实的基础。
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对形形色色的客户　第二章　给自己注入力量，销售其实就是推销自己
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章节摘录

　　第一篇 销售离不开心理学——从了解客户的心理开始　　第一章 成功应对——一眼看穿六类难
以接近的客户的心理　　1.滔滔不绝的客户——把话说完了才会达成交易　　王琦是一家培训公司的
销售员，他的主要任务就是联系一些主办单位，和主办单位的领导洽谈培训的业务。
　　这天，王琦和一家研究机构的肖主任约好见面。
王琦和司机开车来到报社，把肖主任接到了公司。
王琦把肖主任介绍给老板后，肖主任兢说道：“哎呀，这天可真热，你们这车里的空调不怎么好啊，
热得我浑身直流汗。
”　　“肖主任辛苦了，让你大老远的跑过来，真是不容易。
”王琦的老板赶紧接过话说道。
　　“小王给我打了好几次电话，叫我来你们公司看看，我就过来看看。
听小王的意思，我觉得你们的培训模式不太行，已经不适合这个时代的发展了。
可能在前几年还可以，但现在这种模式已经落伍了，跟不上时代潮流了。
要想有发展，必须要有创新，要有新的模式。
”肖主任一坐下就开始一本正经地说了开来，好像是要给王琦的老板上课一样。
　　“肖主任说得对，现在是要搞一些创新了。
”王琦的老板很有经验，他并没有去否定肖主任的观点，虽然他还是会用传统的模式去跟肖主任谈合
作。
　　“你看啊，现在有谁愿意花那么多钱坐飞机坐火车去外地参加培训呢？
现在是互联网时代，我们得充分利用网络的优势，比如说搞一个网络课程啊，不用出门就能接收到新
知识。
”肖主任一边喝水一边说。
　　传统的培训模式就是招收一批学员去旅游城市参加培训，这样既能满足学员的学习需求，同时还
可以买足学员的旅游需求。
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编辑推荐

　　瞬间掌握客户心理的必读枕边书。
揭示销售真谛·掌握销售精髓，提升销售能力。
　　销售离不开心理学——从了解客户的心理开始　　成功应对——一眼看穿六类难以接近的客户的
心理　　对症下药——攻破七类客户的心理弱点　　根据客户的外貌特征来洞察人心　　根据客户的
身体语言读出内心世界　　销售有学问——不能忽视心理学上的技巧　　解除心理防线，与客户不再
陌生　　缩短心理距离，满足客户的心理需要　　客户的五大心理在消费中的体现　　四大心理效应
在销售中的运用　　操纵客户心理，让客户心甘情愿地付出　　把握客户心理，突破销售的最后一道
障碍　　让自己变得更强大——每一个销售员都必须努力提高自身的心理素质　　完善自身心理，面
对形形色色的客户　　给自己注入力量，销售其实就是推销自己
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