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前言

为什么同在一个公司，销售同样的产品，每天做同样的工作，客户就是选择和他／她签约？
成功的销售各有各的不同，很多不成功的销售之所以不成功，不是客户不想买，而是销售人员没有了
解客户的心理需求。
美国销售大师甘道夫博士有一句名言：“销售是98％的了解人性+2％的产品知识”。
上兵伐谋，攻心为上。
要想提升销售能力和销售业绩，首先要改变销售人员的心智。
有人说销售是一门职业，我说销售是一艺术，一门和客户斗智斗勇的心理艺术。
销售工作的成败，关键在于你的销售理念与心智模式是否改变。
有人说销售是一种技巧，我说销售是一种心理博弈。
销售技巧的最高境界就是没有技巧。
销售工作的成败，首先取决于你的心智，其次才是技巧。
一项针对901种新产品的调查表明：如果以一种周到的、符合客户心理的方式销售产品，那么该产品的
销售成功率（在销售环节存在5年以上算是成功）大约为53％，而如果采用一般的销售方法，成功率只
有24％。
更重要的在于，这一数据表明当客户慎重地做出购买决定后，他们会更加忠诚、不再对价格斤斤计较
。
研究发现，使用心理学的方法进行销售的品牌中，只有18％无法抵御低价竞争的压力，而在使用一般
销售方法进行销售的品牌中，这一数字达到90％。
平均而言，借助心理学原理销售的新产品在第一年就有好的销售成绩，相对于销售时缺乏独到特色的
新产品而言，其销售成绩高出50％。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<销售高手的心理诡计>>

内容概要

销售离不开心理学，销售员要懂得心理学。
《销售高手的心理诡计》从一个销售高手应具备的心理能力、素质出发，汲取市场营销、心理学的先
进理念和方法，结合个人销售实践，为渴望提升销售业绩的销售人员提供有效、实用的销售策略和提
升业绩的途径。
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章节摘录

插图：第一章 洞察心理需求——销售高手定位客户需求的方法客户是什么我国市场上从事各行各业的
销售人员，据统计已经超过8000多万，这么多的销售人员在销售各种各样的产品，无非都是希望把产
品卖给客户。
精明的销售员都知道，与让客户买你的东西，首先考虑俘获客户的心。
只有多方了解客户，关心客户的关心，了解客户的需求，针对客户需要和心理进行销售，销售才有针
对性，才能成功。
我们曾对一家大型运输公司流失的客户进行过成本分析，该公司有64000个客户，当年，该公司丧失
了5％的客户，也就是有3200（64000×5％）个客户流失。
平均每流失一个客户，营业收入就损失240000元，相当于公司一共损失了128000000（3200×240000）
元的营业收入。
公司的赢利率为10％，那这一年公司就损失了768000000（768000000×10％）元的利润。
面对单个客户的流失，你也许认为这并不重要，或不以为然，而一旦看到这个惊人的数字，你一定明
白客户的价值。
事实上，损失的还不只是一个的客户的营业收入和利润。
获取一个新客户的成本是保留一个老客户的5倍，而且一个不满意的客户平均要影响5个人，这样算下
来，企业每失去一个客户，其实意味着你失去了一系列的客户，损失惨重。
一位朋友是一家知名食品企业市场部的经理，他曾说“每一个客户都是有价资产”。
他以一项很有趣的公式做为比喻，比如说4个人的普通家庭，每星期的食品杂费花掉125元，将它乘上
一个月（4个星期），再乘上一年（12个月），就有6千元，10年后就有6万。
再说，客户介绍他人的魔力与影响力也不能忽视，难怪说每一个客户都是有价资产！
曾有机构做过这样的调查统计，四分之三的客户会因为销售员的漫不经心、不够礼貌或者粗野的态度
而选择别的卖家。
而且，这些不高兴的客户会跟10到20个人谈论他们不愉快的经历。
还有一个“250定律”，是说在每位客户的背后，都大约站着250个与他关系比较亲近的人，这些人是
他的同事、邻居、亲戚、朋友。
如果一个销售员在一个星期见到50个客户，其中只要有两个客户对他有意见或不愿跟他打交道。
到了年底，由于连锁影响，就可能有5000个人不愿意和这个销售员打交道。
有一个朋友开的是化妆品连锁店，他的一处连锁店生意冷淡，原因是销售员对待客户的态度冷淡，为
此，他非常气愤，后来我向他支招，在柜台贴一张通告：凡是到本店购买商品的客户，如若遇到销售
员有失礼之处，只要向老板提出，商店将发给客户一笔“怠慢客户奖”，奖励有现金和化妆品两种，
客户可任选一种。
同时向员工宣布内部规定，凡是销售员在一周内两次被客户提意见，那么发给客户的“怠慢客户奖”
就在他的薪水里扣除。
如果一周内有3次被客户提意见，店里将予以辞退。
通告贴出，内部规定宣布，销售员对待客户的态度来了个180 度的转变，都变得热情而彬彬有礼，这
个店生意兴隆，销售大增。
销售员在销售活动中，如果不知道客户是什么，不了解客户心理，不能满足客户心理需求与消费需求
，就不可能成功。
如果对客户怠慢、冷漠，甚至欺骗客户，客户将会毫不犹豫的拒绝你。
客户是什么？
客户是销售与服务的主要对象，是销售人员薪金和报酬的来源，是公司的衣食父母。
要想成为一个优秀的销售员，就必须了解客户的消费心理，与客户建立长期合作的关系，不断想办法
延长客户的购买周期，让他们重复地去购买，从客户那里得到更多的客户，并且要挖空心思地不断地
去创造客户的需求，尽力去超越客户对他们的期望，帮助客户解决问题，做客户的顾问，这样才能源
源不断地从客户身上获取价值。
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媒体关注与评论

本书把心理学和销售结合起来，从心理学的角度阐述了很多不被人们重视的销售细节，见解深刻，分
析透彻，是一本很有思想的著作。
　　——昊惠惠 北京市管理科学院副院长《销售高手的心理诡计》将心理学在销售中的应用做了系统
、透彻的分析，并提供了可操作性的方法，是一本难得的好书。
　　——张会亭 中国第一商业财经主持人《销售高手的心理诡计》一书所谈的销售心理学知识很新颖
、很有趣，也很实用、很深刻，值得所有销售人员细细阅读！
　　——史光起 “杰出青年企业家”，职业经理人从事了这么多年的销售，读了很多销售方面的图书
，还没有一本书像《销售高手的心理诡计》讲得这么细致、深刻、实用，让我受益匪浅。
　　——曾仙 中国销售网总编辑销售是98％的了解人性+2％的产品知识。
　　——美国销售大师乔·甘道夫博士
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编辑推荐

《销售高手的心理诡计》编辑推荐：新颖巧妙的心理谋略，实用有趣的销售技巧，简单细致的操作方
案，销售人员轻松搞定客户、提升业绩的实用宝典。
〈br〉中国营销传播网、中国管理传播网、价值中国网、搜狐网读书频道推荐图书
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