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前言

　　在过去的十余年间，销售工作经历了戏剧性的变化。
以往一个销售人员的业绩高低，往往取决于产品本身质量的好坏或者广告推销的运用。
但是今天，我们越来越发现，销售是一个以心理学为导向的工作，销售力的高低取决于销售人员对客
户心理的把控，所以销售员要在销售中获得更大的业绩，成为销售行业的佼佼者，必须对客户心理有
着准确的把握　　世界上最伟大的推销大师乔?吉拉德说：“人人都是推销员。
”的确，每个人每天都在按照自己的沟通方式去试图说服别人；销售对于销售人员而言，就是通过语
言去说服客户。
然而，为什么有些销售员做得优秀，而有些销售员却做得一塌糊涂？
　　要知道，销售过程是销售人员与客户之间心与心的互动，销售人员不仅要洞察客户的心理，还要
根据客户的心理灵活采用各种策略。
判断一个销售人员优秀与否的标准之一，就是多快可以把握客户的心理。
换言之，当今时代，销售人员业绩的好坏，已经不仅仅是准确把握客户心理，而是如何在最短时间内
把握准确客户的心理，进而作出响应。
你比别人早1分钟，销售的成功率就提高了10%。
设想一下，如果每次都能够在3分钟内，把握客户心理，那么你的成功率会是多少呢？
　　销售大师乔?吉拉德讲过一个自己的故事：　　一次，客户来找他买车，他推荐了一种最好的车型
给客户，客户对车很满意，眼看就要成交了，可不知为何客户却突然变卦而去。
　　吉拉德为此事懊恼了一下午，百思不得其解。
他忍不住打电话给那人：“您好！
我是乔?吉拉德，今天下午我曾经向您介绍一部新车，您对此车很感兴趣，为何又突然离开了？
”　　客户说：“今天下午你根本没有用心听我说话。
就在签字之前，我提到我儿子即将进入大学念医科，我还提到我儿子的学科成绩、运动能力以及他将
来的抱负，我以他为荣，但是你对此毫无反应。
”　　吉拉德记得客户当时的情景，当时客户在说他自己的儿子，可吉拉德对此却毫无反应。
他认为，客户在谈自己的儿子，没必要随声附和。
想不到这却成了失去这位客户的罪魁祸首。
　　这就是吉拉德失败的??因：除了销售，更需要理解客户的心理。
　　正是从这一点出发，本书从客户通常的心理特点、看穿客户的心理弱点、沟通心理术、把握成交
时客户的心理、销售必知的定律、和客户做永久生意6个方面入手，提出问题、解决问题，并挖掘出
解决每个问题的心理学依据，深入浅出地为销售人员进行介绍，并在文中尽可能多地穿插精彩的营销
案例和故事，帮助销售人员从那些曾经头疼或者正在头疼的问题中解脱出来，尽快找到把握客户心理
的诀窍。
　　本书在语言上力求精练、通俗易懂，提出的问题也是诸多销售人员在实际中切身遇到的问题，将
销售学与心理学的知识巧妙而有机地结合在一起，能够帮助销售人员尽快掌握客户心理。
所以，在此真诚地推荐此书给读者朋友，希望您能受到启发或从中受益，从而找到符合自身特点的销
售之路。
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内容概要

销售，是销售人员与客户之间心与心的互动。
销售人员不仅要洞察客户的心理，了解客户的愿望，还要掌握灵活的心理应对方式，以达到销售的目
的。
一名优秀的销售员能使陌生人在短时间内把他当成朋友，同时他会在第一次交谈的3分钟内引起客户
的兴趣，进而让客户相信他所说的话。
在这重要的3分钟内，他会想方设法迅速搭好友谊的桥梁，建立起信任的基石。
本书帮助销售人员洞察并影响客户心理，并提供了许多行之有效的销售心理策略来操控客户心理，从
而帮助销售人员创造出骄人的销售业绩。
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章节摘录

　　（1）摸准客户心理价位　　任何一类产品都有一个“心理价格”高手“心理价格”也就超出了
大多数用户的预算范围，低于。
心理价格。
会让用户对产品的品质产生疑问。
因此，了解消费者的心理价位，有助于市场人员为产品制定合理的价格。
有助于销售人员销售出此种产品。
　　在IT行业，无论是软件还是硬件设备的销售，如果你了解到你的下限售价高于客户的心理价位，
那么下面关键的工作就是拉升客户的心理价位，相反则需要适度提升你的售价：心理价位在终端销售
表现就更为明显，以服装销售为例，消费者如果在一番讨价还价之后，如果最后的价格还是高于其心
理价位。
可能最终还是不会达成交易，甚至消费者在初次探询价格时。
如果报价远高于其心理价位，就会懒得再看扭头就走。
　　（2）给客户一些实惠　　心理学认为，当人们给予别人好处后，别人心中会有负债感，并且希
望能够通过同一方式或者其他方式偿还这份人情，这就是互惠原则的特点。
俗话说“鸦有反哺之义，羊知跪乳之恩”。
动物尚且如此，更何况人呢？
所以，如果你想驾驭别人，就要给人好处，让人对你有负债感，这样对方才会心服口服地跟着你走。
心理学上将其称为互惠原则。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　销售就是一场心理战，销售就是心与心的较量。
顾客已经变得越来越聪明！
一个成功的销售人员往往不是因为他聪明，而是因为他精通销售心理学！
《3分钟把握客户心理:不可不知的销售心理学》通过生动的解析和事例.结合心理学常识，让你准确地
读懂客户的内心世界.更好地和客户交流，从而让你在在销售道路上走得更顺畅，让你的销售业绩变得
更加卓越！
　　每天学点销售心理学，不懂心理学就成不了销售精英，销售是一场心理博弈战，必须读懂客户内
心和了解客户需求才能立于不败之地。
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