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前言

销售作为经济运行的四大环节之一，是实现企业最终价值的最佳手段，可见，销售在整个经济运行中
的作用不可低估。
    销售也是一项与人打交道的事业。
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。
”所以，销售员的聪明、运气并不是决定销售成败的最重要因素。
只有充分了解客户、读懂客户心理，掌握与客户相处的艺术，才能在销售中立于不败之地。
    然而，在这个网络信息时代，客户早已不再只是被动地、单方面地接收信息，而是成为了信息的制
造者和参与者加入传播的过程当中。
对客户来说，这是个不折不扣的“我”时代。
正因如此，客户真正需要的不是销售，而是购买。
因为客户更强调其购买的自主性、积极性与体验性，喜欢自己去“找感觉”，而不是被强迫、被灌输
、被干扰。
    在没有认识到销售员到来的价值之前，客户对销售人员的主动销售最初总是充满抵触情绪，总觉得
一种不良企图正在逼近他们。
并且，客户还会通过自己的“冷淡”与“抵触”来力求为自己争取更好的合作条件。
凡此种种，给销售人员的工作带来了更大的挑战。
    在这样的市场背景下，销售人员只有多接触客户，多观察客户，多了解客户的需求，才能把理论知
识与销售实践有机地结合起来，为自己的销售事业铺路。
    身为销售员的你是否也曾有过这样的困惑：为什么一个看起来稳操胜券的单子，一夜之间就被竞争
对手夺走了？
为什么无论自己怎么说，客户都不买你的账？
为什么先期工作都做得很圆满顺利，一到要签单时就会遇到障碍？
为什么无论你怎样一再保证，客户始终对你持怀疑态度？
    事实上，在整个销售过程中，有许多容易被我们忽略的细节，销售员如果缺乏敏锐的观察力和足够
的细心，就不能很好地照顾到客户的感受，进而直接影响到销售的全局。
本书从不同侧面解读了销售中惯常出现的客户心理，对身为销售人员的你有着一定的现实指导意义。
    通读这本书你会发现，每个成功的销售人都是从一次又一次挫折中成长起来的，从这个角度来说，
销售，既是与客户之间的心理较量，更是自身心理质素的不断成长、成熟的过程。
    销售同时也是一个开放性的职业，销售人员只有不断地敞开自我，学会与不同的客户打交道，在各
种困难面前不断提高自己的应变能力，才能融智慧与各种销售技巧于其中，在日益完善人格的指引下
，一步一个脚印地登上销售的顶峰，体验自我实现的喜悦。
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内容概要

　　销售是销售员与客户之间的互动。
在这一互动过程中如何掌握客户的心理变化，及时把握和帮助客户发现自己的需求，是销售完成中具
有决定意义的部分。
这就要求销售人员在销售过程中具备看人、识人的敏锐性，与客户沟通、磋商时的灵活性，合理布局
、掌控局面的智慧性。
这些基本素质，和销售员自身的年龄、阅历、资质、学历等因素相关，也和销售员是否认真学习客户
心理知识有关。
对于广大销售人员来说，只有把客户心理读懂、读透，使客户心悦诚服地在订单上签字才是硬道理。
也只有深谙客户心理，才能把销售真正做到客户心里去，从而实现永久销售的目的。
本书内容深入浅出，为你还原了销售过程中客户惯常出现的一系列心理现象，也为你如何针对现象把
握客户心理，提供了一些简单实用的建议，通读之后，必有收益。
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作者简介

本书作者有多年销售实战经验，曾多次在各大企业进行销售培训。
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章节摘录

版权页：   伯内特定律：锁定客户的注意力 美国广告专家利奥·伯内特曾说：“要想占领市场，就要
先占领头脑，占领了人们的头脑，获得了人们足够的注意力，你才能掌握市场的指挥棒。
”这就是销售界著名的伯内特定律，它告诉我们获得客户足够的注意力在销售过程中的重要作用。
 不能否认这条定律所具有的科学性，因为头脑产生意识，意识决定行动。
客户购买某种产品，肯定是对这种产品有了足够的注意才最终作出购买决定的，要是对某种产品连购
买意识都没有，怎么会去购买它呢？
 朗林杜拉在街上行走的时候，碰到一个年轻的乞丐。
朗林杜拉对乞丐说：“我不会施舍你一分钱，但我可以让你得到更多的钱，我要雇用你。
”乞丐答应了。
 他把乞丐带回马戏团，交给他两块砖头，要他出去的时候，先把其中一块砖头放在街道上，然后拿着
另一块去小镇的几条街道绕圈，等绕回放砖头的地方时，把手里的砖头和街上的砖头交换，然后再回
到马戏团，再在马戏团绕一圈，接着从后门离开，继续相同的动作。
但是，在整个过程中切不可和任何人说话。
 果不其然，乞丐第一次这样做的时候，他的怪异举止便引起了许多人的注意。
第二次的时候，便有少数人开始谈论他的行为。
随后，有些人开始好奇地跟着他，想看个究竟，越来越多的人簇拥在他身旁，争论他到底想做什么。
而他每次进入马戏团，就有一些人买票进场，继续盯着他看。
仅第一天，乞丐就为马戏团吸引了上千观众。
 几天之后，围观的人多得已经造成了交通阻塞，乞丐放砖头的行动被迫停止了。
然而，马戏团却因此获得了许多人的注目，瞬间火了起来。
而朗林杜拉也赢得了若干忠实“粉丝”。
 朗林杜拉运用乞丐的特异化行为巧妙地锁定了人们的注意力，使其所在的马戏团瞬间火了起来。
生活中，商业人士也纷纷效仿这种方式来进行经营。
 民国时期，上海市有家鹤鸣鞋店，虽然是老牌名店，但是自从进入民国以后，生意就一直走下坡路。
老板眼看着这种情况只有发愁的份儿，因为试用了多种方法仍不能提高销量。
 当时正在流行广告宣传，于是鞋店的老板也想通过做广告的办法提高销售额。
此时账房先生向老板献上一计，他说：“商场的竞争如同战场打仗，要想打败对手，更重要的是要讲
究策略。
所以我们要想赢得顾客，必须充分把握他们的心理，搞点新花样来吸引他们的关注。
你只需在市内发行最广的报纸上登三天广告，就可以解决鞋子销售的问题。
第一天只需在报纸上登个大大的‘？
’并在下面写上一行字：欲知详情，请见明日本报栏。
第二天和第一天一样。
在第三天揭晓谜底，在广告上写上这样一行字：三人行，必有我师；三人行，必有我鞋——鹤鸣皮鞋
。
这样，我保证咱们的皮鞋销路大开。
”老板眼睛一下子就亮了起来，于是依计行事。
广告一登出来果然吸引了广大读者，鹤鸣鞋店顿时家喻户晓，生意红火。
老板深为感慨：原来做广告不但要加深读者对广告的印象，还要掌握读者求知的心理。
 鹤鸣鞋店之所以能有这么大的成功，账房先生的广告可谓独具匠心。
他利用了人们对悬念特别关心的心理，大吊胃口，最后让你恍然大悟。
广告虽然做得简单，但敢于标新立异，冲破传统观念，因而取得了极大的成功。
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《每天学点销售中的客户心理学》内容深入浅出，为你还原了销售过程中客户惯常出现的一系列心理
现象，也为你如何针对现象把握客户心理，提供了一些简单实用的建议，通读之后，必有收益！
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