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编辑推荐

    方朋远编著的《成功的销售从攻心开始》内容介绍：王牌销售攻心术，助你成
功拿刭订单销售就是察言、观色、攻心，不懂攻心术，就做不好销售，销售博弈中的**
智慧，商战精英中的制胜秘籍。打赢攻心战，订单非你莫属；洞察客户心理，销售轻松
搞定。本书力求为不甚了解心理策略的销售人员提供一些帮助。

内容简介

     销售人员要想取得销售的成功，就要先从掌握客户的心开始。方朋远编著的《
成功的销售从攻心开始》面对广大销售人员，系统地介绍了在销售过程中能够用到的攻
心策略，从不同角度为读者提供了不同的攻心技巧与攻心方法，立足于销售实践，并详
细讲述了客户的心理状态、各种消费心理的产生缘由以及解决客户各种心理的策略与具
体方法，《成功的销售从攻心开始》力求为不甚了解心理策略的销售人员提供一些帮助
。
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前 言

销售行业有开着大奔、住着别墅的销售高手，也有着整日羡慕着别人却在为下个月的房
租而发愁的销售屌丝。有些人曾经满怀憧憬地踏入销售行业，并立下类似“我在三年后
一定要如何如何”之类的誓言。
  然而面对着一次又一次的失败，他们开始惶惑：自己是否真的适合做销售？自己是否
能够通过销售生存、发展并实现曾经的理想？在这些问题得不到答案的时候，他们开始
意志消沉，有的甚至开始自暴自弃。当年血气方刚、怀揣着梦想进入销售行业的年轻的
人就这样在岁月中销声匿迹，他们甚至不愿意回头看看自己走过的路，失败使他们没有
勇气面对满目疮痍。



  物竞天择，适者生存。这是一个不变的规律，各行各业都有竞争，都需要精英。没有
人会无缘无故地获得成功，失败的销售者也非单纯因为运气不好，机遇不佳。运气与机
遇都具有着一定的必然性，销售业绩差，证明你做得还不够好。
  做得好不一定成功，失败一定是做得不够好。
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在线试读部分章节

在消费的过程中谁都想买便宜的东西，商品自然是越便宜越好。事实上，消费者贪便宜
的重点并不在于产品本身的价格是否低廉，而是他感觉到自己占了便宜，换句话说，客
户的“越便宜越好”并非产品的价格越低越好，而是自己占的便宜越多越好。
  作为销售人员，一定要清楚客户的这种消费心理本质，不要错误地以为客户贪便宜只
是为了低廉的价格。
  大部分女士在买衣服的时候都会与商家砍价，并且向商家表示，如果不降价就去别处
买。在大多数情况下，商家最终会妥协，以比报价低的价格将衣服卖给女客户，并且通
常都会说“赔钱卖给你，交个朋友，回头再来”之类的话，买到衣服的女客户就会认为
自己的确买到了便宜的衣服，自己的确占了便宜。
  事实上，卖衣服的商家并没有不赚钱卖，更不可能赔钱卖，也许还赚到了比以往更高
的利润，然而，商家找出借口让客户认为自己买的东西是便宜的东西，客户才不会理会
商家是否赚了钱，只要自己买到了便宜的东西就行了。
  这就是说，在绝大多数情况下，客户对产品的真实价钱与利润并不感兴趣。而是对自
己是否买到了便宜的东西大做文章。
  既然客户喜欢购买便宜的产品，那么，销售人员如何在保证利润的情况下让客户认为
自己的确买到了便宜的产品呢？事实上，在商场、大型超市中最为畅销的产品并不是那
些最高档、最名牌或者也未必是最物有所值的产品，而是那些标着“一折抢购”、“买
一赠一”、“出血大卖”的产品，这种促销的产品让客户认为自己的确购买到了便宜的
产品。
  当然，客户并非只有购买最便宜产品的消费心理，还有一种“便宜没好货，好货不便
宜”的心理，销售人员可以利用人们的这两种心理在销售还未开始或销售刚刚开始的时
候来吸引客户。
  贪便宜是人们最为常见、最为普遍的一种心理倾向，在日常生活中，贪便宜的人与贪
便宜的事随时都有可能在我们身边发生，其中，最常见的是，某大型超市或商场进行促
销活动，并且“打狠折”，人们听到这种消息之后争先恐后地去这些大型超市或商场消
费，生怕自己买不到那些“限时限量”打折的产品。
  “越便宜越好”是绝大多数客户追求的目标，似乎没有人愿意花更多的钱去买同样的
东西，而是花最少的钱买同样的东西，甚至产品质量先放着不说，最首要的是“便宜就
好”。事实上，这也是占便宜心理的表现，人们买到了便宜的产品，占便宜心理也就得
到了满足，会因为自己花了比以往更少的钱买到了同样的产品而感到开心与愉快，甚至
会因为自己买的同样的产品比别人便宜而产生成就感与自豪感。
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  销售人员完全可以抓住客户这个心理特点，从价格上来吸引客户，让客户坚定地认为
自己的确买到了便宜的产品并且愿意为这份便宜埋单。
  古时候，在山西一个小县城里，有一家布匹店。
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