
《销售中的心理学》

图书基本信息

Page 1



《销售中的心理学》

内容概要

畅销书《销售中的心理学》再度袭来。多拿订单，提高业绩可以说是每个销售人员的心愿。然而，在
实际工作中，不少销售人员付出了辛苦，却收效甚微。其实，与客户打交道的过程就是攻心的过程。
作为销售人员，不要畏惧客户，也不要担心自己搞不定，只要能把握客户的心理，与其结成心理同盟
，那订单就是唾手可得的了。 本书通过对概念的阐述和翔实案例的分析，旨在指导销售人员学会正确
认识自我，提高心理素质，运用心理学的知识看透客户的内心，更好地促进销售工作，实现成功销售
。
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《销售中的心理学》

作者简介
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《销售中的心理学》

书籍目录

前言　我成为百万富翁的故事
第1章　销售的内在博弈
第2章　设立并实现全部销售目标
第3章　人们因何而购买
第4章　创意销售
第5章　约见更多的客户
第6章　暗示的力量
第7章　完成销售
第8章　成功销售的十大关键
译者后记　销售人员的自我修炼
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《销售中的心理学》

章节摘录

　　第1章　　销售的内在博弈　　没有任何一件事情不依赖于销售。销售人员堪称是我们这个世界
上最重要的人。没有销售活动，我们社会的运转就会戛然而止。　　当今世界，只有商业活动才是财
富的真正创造者。商业活动生产所有的产品和服务；商业活动创造利润和财富；商业活动支付工资和
福利。在任何一个城市、州或国家，人民的生活质量和生活水平都取决于商业社会是否健康发展。　
　你很重要　　销售人员在任何行业都是最重要的一批人。没有销售，规模再大、技术再先进的企业
也得关门。在企业的发动机里，销售是火花塞。销售圈的成功和整个国家的成功之间有着直接的关系
。销售的活跃程度越高，则其所在行业或地区就越成功、越赚钱。　　⋯⋯
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《销售中的心理学》

编辑推荐

　　是谁可以让比尔·盖茨、沃伦·巴菲特、迈克尔·戴尔和杰克·韦尔奇都坐在台下洗耳恭听？　
　是谁曾在全球40多个国家举行过演讲、拥有超过千万的学生和追随者？　　全球销售人员的偶像、
世界权威销售培训师博恩·崔西经典力作

Page 6



《销售中的心理学》

精彩短评

1、很不错的 一本书
2、路走得多了，难免踩到屎。
3、需要总结=====++++++案例来理解，和实践它。理论很好。要举一反三。。。
4、“人人都可以是好销售”只是看你内心是否够强大，做销售总要懂点心理学。其实销售的不是商
品，是服务!
5、销售员的“鸡血手册”！本书宗旨——提问的人控制着对话！
6、老婆公司要求买来看
7、推己及人，问自己如果自己是对方，为什么会买自己的产品（效益、解决方案）
8、提问是门大学问
9、让我有点失望的是，讲的东西都太平庸。
10、博恩崔西的书看起来还是很顺畅的，而且也很励志，呵呵。
11、没什么用
12、還不錯！
13、有些点不错~
14、没有干货。
15、其实 还好吧 至少看完没觉得浪费时间 很积极
16、明确自己的期望+行动+毅力。
17、虽然后面发现很多理论有抄袭之嫌，但是读的时候是很激动的
18、老话居多，没啥新意。
19、请问湛卢或者人大出版社，或者mr.王有天，该书第198页，说到的“怎样发现自己的特有天分”
有7种方法可以让你发现自己的特殊天赋，怎么只写了五种？？还有两种呢？难道这书盗版？还是神
马？？？
20、给员工订购还没有来的及读
21、我如果是职场上的圣徒，那这本书就是我的圣经。
22、其实销售很简单，首先一定要让自己变得非常优秀，其次一定要站在客户的角度考虑问题。
23、挺受用的吧。
24、真经，每一句都是金玉良言
25、有一些亮点，但结构比较混乱，有些道理说了又说，而且例子可以再多些。
26、实用手册，非常有趣
27、销售中的一些技巧
28、蛮多具体的内容可以借鉴，还不错
29、我觉着吧，这本书挺坑爹的。一方面，作者在一个点上循环往复地强调着，搞得好似在凑字数；
另一方面，我没觉得这当中有多高明的科学成分在里头，只能说是经验之谈，所以不能算是科学的心
理学。特点就是：通俗易懂，一天搞定，不痛不痒。
30、很赞
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《销售中的心理学》

精彩书评

1、全书有用理论不多，可参考有以下两点：1、人们为何购买商品？因为他需要。所以销售中的两个
步骤就是：一识别客户关键需求；二增加客户对你的信任1）识别客户的需求可以通过“提问和倾听
”，来了解你的产品或服务到底能满足用户的哪些强烈的需求客户的需求可以通过“马斯洛需求理论
”来寻找，同时可以使用客户“追求获益”以及“逃避损失”心理使用相应的营销话术2、如何成为
伟大的倾听者？1）专心倾听：面对客户，身体前倾，点头，微笑，颔首2）回复之前停顿片刻，表示
自己在沉思3）提问，通过提问来澄清自己是否了解（提问才意味着控制）4）用自己的话语重复一遍5
）使用开放式问题
2、今天，最好的企业拥有最好的销售人员，二流的企业拥有二流的销售人员，三流企业正面临破产
。世界上最成功的机构都有非常优秀的销售机构。帕累托法则告诉我们20%的销售人员赚走了80%的
钱。在销售中，有七个方面对销售很关键，被成为成效决定因素，你在每个成效决定因素中的表现和
效果决定了你的总体成功以及收入水平。这七个分别是：潜在客户开发、建立友善关系、客户需要识
别、产品或服务介绍、反对意见回应、销售成交、再次销售以及客户推荐机会获取。就每个因素而言
没任何一个表现良好的人都曾一度表现得不好。顶尖的10%的专业人士都是从底层10%开始做起的。
自尊心与销售业绩有关。自尊的最佳定义即“你如何看待自己”，你越认可自己，就会越喜欢他人；
你越喜欢他人，他人反过来更喜欢你；你越喜欢自己的客户，你的客户就会越喜欢你，从而越愿意从
你这里购买产品并推荐他们的朋友。一个不认可自己的在某个领域中德表现或对自身的某个菱悦的表
现感觉不好的人，在这个领域就会表现得差劲。设定并实现你的目标。将收入和销售目标按月、按周
、按天分解，先确定自己想挣多少钱，再确定每天做什么事情才能挣到那些钱。列一张清单，写在用
额外挣到的钱想买和想办的50-100件东西。人们因何而购买？你不能教给一个人什么东西，只能协助
他自己发现这些东西。--伽利略使用开放式问题，个人形象非常的重要！将客户置于聚光灯下。列张
清单，写下你的产品能够满足的客户需要；按对客户的重要性对清单排序。围绕这些需要，组织客户
开发和销售工作。在对你满意的客户群体中进行经常性的市场调查研究；找出你的产品提供哪些益处
促使他们从你这里，而不是别人那里购买；确定你的团体客户在寻求的最重要价值是什么，进而形成
一种技巧，在每次销售会谈时说明这些价值，、。为成功穿着；购买并阅读一本关于得体商务衣着的
图书，并随后按要求去穿着，使自己在拜访客户时，看起来像一个地道的职业人士。开发出一系列的
开放式问题，让自己可以利用这些问题控制销售袒护，揭示客户的真正需要；通过提问和倾听，让焦
点保持在客户身上。把自己定位为一位朋友、顾问和老师，与每位客户联系都要这样；集中在帮助和
指导而不是销售上。在帮助他人的过程中，我们也是在帮助自己，因为我们做出的任何善举都会循环
转圈，再施于我们本人。-------弗罗拉 爱德华兹战略销售的四个关键：专业化、差异化、细分化、集
中化；成功销售的十大关键：1、做自己热爱的工作优秀是一个决心；自尊和成功；2、明确自己的期
望目标程式立即设定10个目标你的主要目标改变你的生活3、用毅力和决心支持你的目标4、致力于终
生学习你的大脑可以增值：阅读、听语音课程，参加研讨和课程，绝不要忘记你最有价值的资产是你
的大脑；增加自己的价值不断加满自己的水桶5、好好利用自己的时间设定清晰的优先顺序选择最重
要的工作集中精力、全神贯注6、跟随领导者向最好的人学习选择自己的榜样询问建议看起来像那么
回事人往高处走跟着鹰飞翔致命错误（远离负面影响的人）7、性格决定一切对自己实事求是遵循“
事实就是原则”8、启用天生的创造力利用自己的天赋9、应用黄金法则：你想让别人致命对待你，你
就怎么对待别人10、付出成功需要代价
3、第一章1、现在就下决心成为一位拥有完全自信、强烈自尊的销售人员；对自己一遍遍的说：“我
感觉自己好棒！”2、不断地把自己想象成为本行业中最棒的人。你“看”到的那个人就是你将“变
成”的那个人。3、事先下决心：无论发生什么，都不放弃；失败退却不在考虑之列。4、不要把拒绝
看成是针对你个人的；把客户拒绝看成销售中征程而自然的部分，与日常天气变化没什么区别。5、
模仿行业领先者的做法行事；按照最高收入和最成功人士的样子打造自己。看看他们做什么，然后做
同样的事情，直到你也获得同样的结果。6、现在就下决心成为一位排名在行业前20%的人；记住没有
人比你聪明，也没有人比你优秀。其他人能够做到的事，你也同样可以做到。7、对于每一个新想法
，只要觉得它能在某个方面对你有所帮助，就付诸行动过，尝试一下，你试得越多，就越有可能或得
最后的胜利。第二章1、想长远点！为自己制定下一年的收入目标，要比以前挣的高出25%~50%。2、
为了实现你的理想收入，计算一下你需要在接下来的一年里销售多少产品和服务。3、将收入和销售
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《销售中的心理学》

目标按月、周、天分解；先确定自己想挣多少钱，然后确定每天都要做什么事才能挣到那些钱。4、
提前计划好每一天；精确地定下你要拜访的客户数量，你要去见的人的数量，以及你要实现的销售数
量。5、为家庭和个人生活制定宏伟的、振奋人心的目标；列一张清单，写下用额外挣到的钱想买和
想办的50~100件东西和事情。6、为实现你的诸多目标制定一份书面计划，每天按计划行事。7、为了
实现绝大多数梦想，你将不得不付出代价。计算这个代价有多少，比如得加多少天班和做出多少牺牲
；然后，开始付出。第三章1、列张清单，写下你的产品能够满足的客户需求；按对客户的重要性对
清单排序。围绕这些需求，组织客户开发和销售工作。2、在对你满意的客户群体中进行经常性的市
场调查研究；找出你的产品提供的哪些益处促使他们从你这里，而不是别人那里购买的。3、确定你
的团体客户在寻求的最重要的价值是什么，进而形成一种技巧，在每次销售会谈时说明这些价值。4
、识别客户在使用或不使用你销售的产品或服务的过程中，可能遭受的最重大的收益或损失；重复强
调这些收益或损失。5、为成功穿着；购买并阅读一本关于得体商务衣着的图书，并随后按要求去穿
着，使自己在拜访客户时看起来像一个地道的职业人士。6、开发出一系列的开放式问题，让自己可
以利用这些问题控制销售谈话，揭示客户的真正需要；通过提问和倾听，让焦点保持在客户身上。7
、把自己定位为一位朋友、顾问和老师，与每位客户联系都要这样；集中在帮助和指导而不是销售上
。第四章1、你是天才；今天下定决心，你将运用自己天生的创造力，去解决任何问题，客服任何困
难，实现你为自己设定的任何目标。2、在纸上，以问题的形式写下你的最重要目标；针对这一问题
写出20个答案，然后至少选择一个采取行动；每天都这样做。3、在你的产品或服务中，识别出自己的
优秀及过人之处；是什么让你所销售的产品胜过那些与你竞争的替代品？4、判断为什么你的客户从
你这里而不是别人那里购买。哪些客户最能从你所擅长的事情中获益？5、你的未来客户集中在哪些
地方？计划一下你将怎样花更多的时间与他们在一起。6、以一种有意义的方式来划分自己的产品或
服务；找出人们购买你的产品的原因，然后向他们说明，在综合考虑之后，你的产品将是最好的选择
。7、从满意客户那里获取书面的推荐信，标出最好的句子，并接着将其放到三孔活页夹得塑料封页
中。向每一位客户展示这些信。第五章1、精确地确定出你每天以及每周要打电话给多少客户，才能
完成自己的销售和收入目标。2、花80%的时间开发客户时说些什么，直到你有足够多的人要见乃至于
没有时间给别人打电话。3、写出自己通过电话开发客户时说些什么，记住这些内容，不断练习，直
到这些话语听起来自然又放松。4、忽略客户开发时所碰到的初始销售阻力；集中介绍产品的效果和
益处，提及别的已经用上这些产品的满意客户。5、保持主动；确定你与客户首次会面的准确信息和
时间。6、拒绝在电话上讨论产品或服务，也不在电话上讨论价格；全身心集中到获取见面的机会上
，此外，不要谈及任何其他内容。7、仔细为每次销售接洽做准备；做好自己的家庭作业，如果可能
就在网上完成，以便让你在首次见到客户时，看起来和听起来都绝对专业。第七章1、事事皆关键！
客户看到、听到、感觉到和触及到的各个因素，你都要完全把握；事先做好计划。2、把自己看成“
销售医生”，就像是一位世界级的专业人士，博学多才，同时拥有优秀的产品和服务。3、为成功而
穿着。参照行业里那些最成功、收入最高的人来设计你的穿着。要让自己看起来像是能让人放心采纳
所提意见的人。4、对遇到的每个人，无论是前台还是秘书或客户，都彬彬有礼；总是保持积极、愉
悦的状态。5、每次销售拜访前，在内心里做排练；想象自己是平静、克制、乐观的，也是完全放松
的；你把自己看成什么样，你就会变成什么样。6、竭尽所能，避免在与客户交谈时出现任何噪音和
使人分心的因素；如有必要，让他挪动一下，以便他能集中注意力到你和你的产品上。7、挺直后背
，抬起下颚；有力并充满自信地握手；让自己的一举一动像本行业中最优秀的那些人一样。第七章1
、提前计划每次的销售演示。按从一般到具体、从已知到未知的顺序设计演示；从最有吸引人的有点
开始。2、自始至终用试探成交法提问题；在每项特点或好处后都请客户作出反馈和回应。3、从容判
定与你攀谈的潜在客户所属的购买者个性类型；记下他提的问题；这些都是很好的线索。4、在潜在
客户和现有客户面前要保持灵活性；或加快或放慢，或一般或具体，这样才可以向更多样化的人群销
售产品。5、创造感性思维图像，描绘客户在拥有和使用产品或服务时时如何高兴。6、设计演示的各
个部分，对于你提出的每项特点和好处都加以说明、讲解和提问；让客户积极参与。7、成为优秀的
倾听者；提出好问题，不打断地倾听，回复之前停顿片刻，并用自己的言语确认说明，以证明你完全
理解客户的情况。第八章1、现在就下决心成为本行业里最优秀的销售人员之一；哪怕付任何代价，
做出任何牺牲，都永不放弃，直到成功。2、投身于终生学习；阅读书籍，听语音课程，参加研讨班
；当你提高了自身修养之后，你的人生只会越来越好。3、合理管理自己的时间；事先仔细制定计划
，坚持让每分钟都发挥作用。4、做自己爱做的事情；全心全意投入到自己的工作中，精益求精，永
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《销售中的心理学》

无止境。5、事先下定决心；你要拥有非常成功的人生；你决不放弃，直到实现自己最重要的目标。6
、现在就坐下，列张清单写出10个你想在接下来12个月里实现的目标；选择张清单上最重要的目标，
每天为这个目标而努力。7、工作时间只能用来工作；在生活中开足马力；早点开始，辛勤工作，晚
点下班。提前复出成功所需的全部代价。
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章节试读
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