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前言

对于销售员而言，最重要的命题始终应该是如何将自己的产品或服务销售出去。
然而，海尔集团的CEO张瑞敏却提出了这样一个命题：销售的本质是“买”而不是“卖”。
为什么呢？
在张瑞敏看来，“从本质上讲，营销不是卖出东西而是买。
买进来的是用户的意见，然后根据用户意见改进，达到用户的满意，最后才能得到用户的忠诚度，企
业也才能获得成功”。
张瑞敏的话是针对企业营销工作而言的，但却激发了笔者对于销售工作的一番思考：在“卖”东西给
客户之前，销售员需要先向顾客“买”东西——“买”客户的需求，“买”客户的意见，最重要的是
要“买”客户的“心”。
销售的目的在于与客户成交，而与客户成交的根本在于“打动人心”。
这里面包含两个关键点，一是如何设法达成与客户成交，二是怎样才能打动客户的心。
本书就是围绕着这两个关键点，进行深入、细致和科学的剖析，全面解读如何运用心理策略，实现销
售人员与客户之间的有效沟通，与客户在最短时间内达成交易。
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内容概要

销售的目的在于与客户成交，而与客户成交的根本在于“打动人心”。
谁能在瞬间打动客户的心，谁就能在最短的时间内拿到订单；谁能持续地赢得客户的心，谁就能在激
烈的竞争中成为最终的赢家。
    要想实现上述目标，销售员不仅要掌握一些基本的成交技巧，还必须懂得如何操控客户的心理。
本书以成交过程中的心理操控为重点，全面解读如何运用读心、攻心等心理策略，帮助销售员有效引
导客户心理，最大化地激发客户购买欲望，从而在最短时间内顺利成交。
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章节摘录

插图：客户永远是为了自己才会付诸购买行动，而不是因为销售人员的原因而购买。
如果销售人员想和一个客户顺利成交，就必须先考虑到这个客户的个人需求是什么？
满足了客户的需求，再加上销售人员较好的销售口才和销售能力，几乎就能成交。
所以，聪明的销售人员都应该知道：与客户打交道，首先考虑的不应该是如何赚钱，而是如何俘获客
户的心。
要想成为一名销售高手，就要永远把自己放在客户的位置上。
销售人员要明白，客户想着的永远都是自己，包括自己希望怎么被对待？
自己的钱花得值不值？
遇到问题自己如何解决？
把客户所想的这些都摆在自己的位置上，也许就能得到答案。
换位思考能让销售人员明白：客户真正需要的是什么。
在某公司举行的办公用品采购招标会上，有甲、乙两家实力相当的供应商格外引人注目。
而这两家公司也被众人认为最有可能获得此笔大单。
甲公司销售代表一站到台前就开始滔滔不绝地介绍自己公司的产品质量是多么的好，是多么的畅销，
客户好评是多么的高，如果不购买则会很可惜，结果招标方负责人毫不客气地打断了甲方的介绍，说
：“不好意思，先生，尽管你们的产品很好很畅销，好评如潮，可是，这与我们公司又有什么关系呢
？
”甲方销售代表只好在台下一片吹嘘之声中尴尬退场。
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编辑推荐

《绝对成交的心理操控术》就是围绕着这两个关键点，进行深入、细致和科学的剖析，全面解读如何
运用心理策略，实现销售人员与客户之间的有效沟通，与客户在最短时间内达成交易。
在“卖”东西给客户之前，销售员需要先向顾客“买”东西“买”客户的需求，“买”客户的意见，
最重要的是要“买”客户的“心”。
销售的目的在于与客户成交，而与客户成交的。
根本在于“打动人心”。
这里面包含两个关键点，一是如何设法达成.与客户成交，二是怎样才能打动客户的心。
销售员不仅是在卖产品，更为重要的是捕获客户的心。
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