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前言

想必大家都知道，销售是一个极具挑战性的工种，它要求置身其中的每一位员工都拥有一颗坚强的心
，经得起打压，否则根本无法在这个行业立足。同时，销售工作也是一份两面性的工作，不仅需要做
客户的销售顾问，顺利地把产品卖出去，还要用心经营与同事、领导等内部人际关系。    可是，我们
也知道，客户并不好“伺候”，稍有不慎，就会遭到他们的拒绝，失去成交的机会。若想抓住客户，
让他们与我们合作，首先要做好最根本的一项工作：抓住客户的心。即跟客户打好心理战，抓准客户
的消费心理，引起客户的关注度，采用一定的心理战术消除客户的心理防线，最后让他们心甘情愿与
你达成合作交易。    同时，销售部门内部成员中经常会出现个人特立独行、同事之间恶性竞争、互相
猜忌等现象，而这些现象归根结底还是因为成员的心理认知出现了偏差，自以为是，缺乏团结协作意
识等。    鉴于以上情况，我们特此编制了这本《销售工作的第一本心理书》，以求从心理学的角度帮
销售人员做好分析，协助他们处理好与客户、内部人员之间的各项事务。    本书共有九章，前六章从
销售人员面对客户时经常出现的问题出发，运用心理学的知识，对其进行分析解读，后面的三章从内
部成员的关系经营角度入手，然后借助心理学的知识对其进行指导分析。为了方便读者朋友的阅读，
下面我们对本书的编写特色进行说明。    1．系统总结销售工作中的切实问题    系统总结了销售工作中
的各类问题，提供了场景化的困境模式，你可以在这些经典案例中找到你正在经历的销售问题。    2．
用心理学原理解读问题的真正诱因    专业的心理分析，解读销售困境的深层原因，发现销售员与客户
、销售员与销售员之间的冲突诱因，让你更加有力地掌控自己、释放自己。    3．提供简洁、有效的行
动策略    为重建心理秩序提供了最直接的销售行动策略，让你做到知行合一，以便在尖锐、激烈的销
售竞争中脱颖而出，成就完美自我。    4．“1+1+1”式的内容组合方式    每个小节均采用“问题/现
象+心理效应分析+解决措施”这样的结构进行内容的编排，首先从销售中的问题出发，结合实际案例
展开说明，总结此问题下的一些行为现象，然后配合心理学知识，让读者了解问题背后的心理密码，
进而找出心理症结所在。最后一部分是在心理学知识的引导下，总结销售工作的解决办法或技巧。    
俗话说得好：透过现象看本质。本书的编写用意也是如此。透过现存的销售难题，找到心理病因或者
心理良药，帮助销售人员渡过销售难关，从而保证未来销售工作的舒畅。    本书的编写人员包括：孙
科柳、孔德斌、李艳、孙健、陈智慧、姬君、孙丽、石强、洪少萍、李瑞文、秦术琼、宋松红、孙东
风、谭海燕、谭汉贵、王晓荣、孙科炎。    衷心地希望这本书能给广大读者朋友带来帮助。如果您发
现书中不足之处，请提出宝贵的意见和建议。    作者    2013年5月
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第1章塑造坚强的销售心态，相信自己 1.害怕主动约见客户，担心被客户拒绝 2.业绩不断下滑，心理压
力大 3.拜访陌生客户，客户态度不友好 4.看到同事业绩做得比自己好，心里就不舒服 5.拜访陌生客户
被前台阻拦，没有见到负责人 6.大客户仗着与老总的交情，根本不把你放在眼里 7.有过不愉快合作经
历的客户，害怕再与他接触 第2章给客户留下好印象，让他记住你 1.刚拜访完的客户，下次再见就不
认识你是谁 2.接待你的人级别低，觉得他们不够资格与你谈 3.每次见客户，你都需要重新自我介绍 4.
近期的烦心事让你无心应对客户 5.积极找你的客户，暂时合作价值不大 6.客户对你的开场介绍感到厌
烦 7.听完介绍，客户找不出与你合作的价值点 第3章冲破心理防线，让客户信任你 1.客户对你有成见
，不喜欢与你交流 2.客户总说对手比你好 3.客户同时与多家同行交涉 4.你越主动介绍，客户越反感 5.
客户总是嫌你推荐的产品价格高 6.客户多次否定你的销售提案 7.客户到处打听你说的承诺是真是假 
第4章洞穿客户心理，抓住销售机会 1.客户不知道自己到底想要什么 2.客户明确表示要哪种产品，但现
在该款产品缺货 3.客户只对品牌产品感兴趣，对杂牌产品排斥 4.客户追求个性差异，只对定制品感兴
趣 5.合作多年的老客户，与你联系减少 6.客户的合作“要求”越来越多 7.同意了客户的各项要求后，
客户仍然没有下单的意思 第5章与客户的拒绝做一次心理博弈 1.客户拿没时间当借口，拒绝约见 2.客
户找各种借口多次压低价格 3.朋友的一句劝告，使客户放弃与你合作 4.客户以不确定产品的真假为由
，放弃购买 5.客户对公司提供的帮扶政策不满，拒绝合作 6.你的谈话内容触及客户的痛处，让客户失
了“面子” 7.客户不跟陌生的人谈合作 第6章让客户满意才有机会拿下订单 1.心急成单，却不得不在
核心利益上让步 2.因为某个问题双方僵持不下，陷入僵局 3.客户要好东西，你推荐高价的，却遭到客
户的否定 4.客户对你推荐的产品总是不满意 5.客户找理由延迟成交时间，试图等待有利时机 6.签单前
期，获知客户的财务出现问题 第7章齐心协作让团队共同发展 1.你一出业绩，同事就说三道四 2.协作
销售，同事之间却互不通气，导致失单 3.同事打着你的旗号找你的客户合作 4.你想绕开同事，独自跟
单 5.因客户资源或利益分配问题，与同事发生冲突 6.遇到难题就按照经验、惯例处理，成效不明显 
第8章用完美沟通筑起人脉墙 1.不知道同事最近都在忙什么 2.跟知心人讲客户的信息，最后客户被他挖
走 3.你害怕与上级沟通，不知道说什么 4.与同事沟通，通常都是“主讲” 5.与领导谈话，不喜欢发表
意见 6.你跟同事总聊不到一起 第9章激发自己内心的工作激情 1.有了稳定客源后，就懒得寻找新客户
了 2.看到同事当领导，自己也想转型做管理 3.自己总在成单的时候“掉链子” 4.被同一客户拒绝多次
，打算放弃 5.犯错被重罚，因此丧失斗志 6.自己比别人干得多，获得的回报却比别人少 参考文献
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章节摘录

版权页：   面对客户的期望，在我们无法为之提供相匹配的产品时，是选择向客户“坦白妥协”，还
是选择让客户对我们“妥协”呢？而往往就是这两种截然相反的心理活动，让销售的结果处于对立的
两极。 有一次逛家具卖场，遇到这样的一个销售情境： 全友家居的导购正在向客户介绍全友家居的
绿色环保特性，突然被客户打断了陈述，客户讲道：“那你们用的是哪种家具漆，里面含有多大成分
的甲醛呢？还有你们家的家具在推出市场前，有没有到特殊的场地进行集中性的晾晒呢？” 导购听到
这样的问题，吞吞吐吐地说道：“现在的家具很少使用漆料了，一般都是实木制作的。” 客户接着又
说道：“不可能，我太了解这行了，实木的家具根本不可能是这种价格，而且实木的弥合处必须使用
玻璃胶，这种胶水一定含有有害气体⋯⋯不信的话，你让我拿东西检测一下就知道了。” 导购看到这
位客户如此专业，只能点头说道：“确实，不用任何辅料制作的家具，价格确实比这个高多了，不过
我们家具的木料和辅料还是相当不错的，在整体卖场中也是绿色环保的典范。” 光顾着与客户讲绿色
和实木的问题，导购似乎忘记了自己的工作，接着问了客户的购买需求，确定客户的采购计划。客户
也通过导购的提醒，确认了这个价位的家具基本上没有实木的了，既然这样，那他就没有必要花高价
格在全友采购，卖场那边的一家也是这种档次的，价格整整低了1000元。 客户又一次打断了导购的陈
述，说道：“我们再逛逛吧，一会再过来。”就这样，客户径直向一家价格更低的商户走去，而此时
，导购才明白自己钻进了客户设置的圈套当中了。

Page 5



《销售工作的第一本心理书》

编辑推荐

Page 6



《销售工作的第一本心理书》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu000.com

Page 7


