
销售心理学读后感(优秀5篇)
认真品味一部作品后，大家一定收获不少吧，不妨坐下来好
好写写读后感吧。可是读后感怎么写才合适呢?接下来我就给
大家介绍一些优秀的读后感范文，我们一起来看一看吧，希
望对大家有所帮助。

销售心理学读后感篇一

世间万象，一切皆由心起！销售人员最大的优势是心理素质
好、情商高，销售工作非同凡响的关键就是在掌握客户心理
的基础上展开攻势，逐一化解销售难题，赢得大单！毋庸置
疑，销售是一项伟大的事业，也是一门科学、一门艺术，更
是一场心理战！

成功的销售人员一定是一个伟大的心理学家，这也是看这本
书的初衷。其实销售到了最后，就剩下最简单的一句话：销
售必须要懂得心理学。不要觉得研究客户心理是浪费时间，
其实是要研究客户的购买流程、动机和原因，这样就比那些
费力不讨好的推销售方法有效得多。《一本书读懂销售心理
学》就是从心理学角度解读销售活动，涉及心理学和营销学
两个学科的内容，以销售活动为主线，配合相关的心理学术
语，系统而科学地讲述了心理学在销售活动中的应用。看完
这本书，感触颇深，在此结合我们日常的销售程序，谈以下
几点感受：

二、心理吸引术：拉近距离，营造吸引客户的引大气场。所
有营销人员都明白"关系近了好办事"的道理，所以我们要建
立良好的第一印象，多点幽默增加自己的吸引力，多点赞美
增加彼此的融合度，同时不卑不亢，多谈客户喜欢的话题。

三、心理认同术：想成交必须先做朋友，后做生意。记得张
锦贵教授说过，不能同流，如何交流？不能交流，如何交心？



不能交心，如何交易？真诚待人比什么都重要，它可以让人
信服并喜欢和你交往。销售人员经常要以"难得糊涂"自勉，
求大同存小异。而且要做到利益均沾，这样才能保持久远的
合作关系。

四、心理倾听术：会做不如会说，会说不如会听。沟通从心
开始，第一步就是要学会倾听，在销售中，80%的成交要靠耳
朵来完成。"听"客户讲话，不仅仅听文字上的话，还要善于"
听音"。有积极的态度真正"听懂"客户，了解客户"话里"和"
话外"所隐含的信息，识破他们的内心机密，同时让客户感到
你的重视与关怀，就可以为解决问题、达成合作奠定良好的
基础。

五、心理读人术：身体小动作"出卖"客户内心大机密。研究
表明，与人的言语相比，肢体语言通常是下意识的、不易自
察的，但能够更加真实地反映人的内心世界。对于销售人员
而言，只要用心体会就会发现客户一些不经意的身体动作所
透露出来的信息往往让你的"进攻"更加顺利。

六、心理掌控术：了解客户的心，才能更好地把握他们的人。
客户都想被优待，都爱在子，都乐于占便宜，都怕上当受
骗……所在要满足客户的需求赢得订单，就一定要抓住客户
的心。

七、心理说服术：把话说到客户的心坎里。说话是一门艺术，
对于销售人员来说，关键不在于口才有多好，而在于是否能
把话说到客户的心坎里。在销售中，掌握好说话的各种技巧
往往能使你的努力达到事半功倍的效果。

八、心理暗示术：赢单的关键是让客户不知不觉说"是"。在
销售中，销售人员要善于通过心理暗示把你的观点在不知不
觉中渗入到客户的内心，使其在潜意识层面形成一种心理倾
向，这也是赢单的关键所在。



九、心理迎合术：投其所好，轻松搞定你的客户。客户的兴
趣所在，暴露了他大部分的个性、习惯以及价值追求。这些
客户所"好"也往往是销售人员搞定客户的最佳突破口。对于
销售人员而言，既要把握客户的心理，也要懂得"献宝"的技
巧才能事半功倍。

十、心理博弈术：销售中惯用的心理学"诡计"。俗话说，兵
无常势，水无常形，销售中可运用的战术也是变幻无常，但
是"心理战术"运是隐藏在所有战术背后的最根本力量。

十一、心理降服术：瞄准心理弱点，抓住客户软肋。每个人
都有其致使的弱点，只要能充分利用其要害之处，掌握主动，
攻其不备，则可无往不利，战无不胜。

十二、心理攻坚术：临门一脚，在与客户攻防中成交。销售
是以结果论英雄的游戏，没有成交，再好的销售过程也只能
是风花雪夜，所以逼单也得讲究技巧，不能乱来。

读这本书，不仅可以领略阅读的乐趣，还可以了解销售心理
学方面的专业知识，在轻松愉快的氛围中掌握销售技巧。

电子商务部：张丽

销售心理学读后感篇二

风起云涌，人人出动，翻箱倒柜，拜访积极

时不我待，努力举绩，一鼓作气，挑战佳绩

落实拜访，本周破零，活动管理，行销真谛

技巧提升，业绩攀升，持之以恒，业绩骄人

全员齐动，风起云涌，每日拜访，铭记心中



快乐工作，心中有梦，齐心协力，再振雄风

一马当先，全员举绩，梅开二度，业绩保底

三心二意，扬鞭奋蹄，四面出击，勇争第一

主动出击，抢得先机，活动有序，提高效率

业务规划，重在管理，坚持不懈，永葆佳绩

全员实动，开张大吉，销售创意，呼唤奇迹

市场练兵;心里有底，团结拼搏，勇争第一

本周举绩，皆大欢喜，职域行销，划片经营

目标明确，坚定不移，天道酬勤，永续经营

经营客户，加大回访，用心专业，客户至上

今天付出，明天收获，全力以赴，事业辉煌

行销起步，天天拜访，事业发展，用心学习

素质提升，交流分享，精耕深耕，永续辉煌

主动出击，心里不急，习惯拜访，习惯活动

追求品质，只争朝夕，全力以赴，矢志不移

坚持出勤，专业提升，分享交流，为您分忧

团结紧张，严肃活泼，规范行销，业绩保证

市场是企业的方向，质量是企业的.生命



市场是海，企业是船，质量是帆，人是舵手

顾客是我们的上帝，品质是上帝的需求

我们的策略是:以质量取胜

市场竞争不同情弱者，不创新突破只有出局

争取一个客户不容易，失去一个客户很简单

提高售后服务质量，提升客户满意程度

抱怨事件速处理，客户满意又欢喜

不绷紧质量的弦，弹不了市场的调

制造须靠低成本，竞争依赖高品质

客户想到的我们要做到，客户没有想到的我们也要做到

重视合同，确保质量：准时交付，严守承诺

产品的品牌就是品质的象征.

销售心理学读后感篇三

读了销售心理学这本书，让我知道了做销售这一行我们不应
该有敷衍的心理，如果对顾客敷衍是对我们销售人员业绩的
致命打击。怀有敷衍心理的销售人员往往会在工作中缺乏上
进心，不追求完美，退而求其次，觉得凑合一下就行了，或
者认为没有必要做的那么好，从而消极应付，蒙混过关。

敷衍的心理一方面是由销售员的工作环境造成的。人们在工
作的过程中总是渴望得到必要的心理安慰和激励，如果销售
员付出了努力而得不到物质上和心理上的满足，无法获取成



就感和归属感，就会失去应有的责任心，以消极的态度来对
待工作。

另一方面，敷衍心理更是源自销售员的不思上进的消极心态。
态度决定一切，积极的态度能够激发人们的热情，使人充满
动力的努力工作，而消极的工作态度则会让人失去自信，缺
少责任心。

人都是有惰性的，谁都想躲在温暖舒适的家中看电视，而不
愿意在外面东奔西跑，被风吹雨淋。而销售员的工作避免不
了辛苦的奔波，而且有时还遭受顾客的冷落和白眼，很容易
让销售员遭受心理上的打击，使积极的心态渐渐退去，而人
性的缺点显露出来。这样就使得销售员把自己游离到工作之
外，对工作便开始凑合应付。一副“事不关己，高高挂起”
的姿态，对于超出自己职责的事一概不理不睬，访问顾客时
也是马马虎虎，应付差事。对工作不负责任工作也会对你不
负责任。最终销售员也会因为自己的消极表现而影响自己的
业绩和公司形象，也不利于自身长远的发展。

以敷衍的心理去对待工作，既是对公司、对顾客的不负责任，
更是对自己的不负责任。不要把自己放在旁观者的位置上，
只有深入其中，以公司骄傲的一份子去努力工作，自然会获
得应有的回报。

因此销售员要树立正确的价值观，答应顾客的事要认真努力
完成，对顾客也一定不能敷衍了事，找到自己前进的方向，
并为之努力奋斗，才会最终实现自己的梦想和价值。

销售心理学读后感篇四

学好这本书，了解客户心理，提高自己的销售技巧，作为一
名服务销售人员，需学习如何站在客户的角度思考问题，真
正关怀顾客，真心为他考虑，感动式服务，打动顾客，发自
内心的，关心顾客，用情感的力量维护平衡。



现在的消费者看的是服务人员是否足够重视和尊重自己，在
调理身体改善问题的同时可以得到关怀与实惠，不是我们只
把顾客挂嘴边，表现的不真诚，只让顾客看到龙单一的销售
感觉。

在为顾客的服务上，不要区分顾客高低，为对方都要优待，
在服务上做细，在态度上做精，让顾客真正地感受到你的热
情，让顾客感受到贵宾的待遇。

在服务与项目调理上，销售疗程后，要多加引导顾客从细微
中看到效果变化，让顾客从中获得价值感，对自己的效果满
意，帮我们介绍推荐朋友和同事。

对担心防备心强，犹豫不决的顾客，当让他相信老师的真诚
对待，可以适当说出一些身边顾客的案例，让他愿意和你进
一步交流，与顾客多做自我沟通，讲以些自己的案例，让顾
客认为你了解他，感同身受，减少顾客的疑虑，促成成交达
成交易。

微笑真诚面对顾客，发出友好信号，有利于建立信任，面对
客户时请不要吝啬微笑，用自然真诚纯净的笑容，真正动人
心扉，在与顾客沟通中多趣倾听了解顾客基本情况与需求，
给予回应和方案，只有找对顾客需求分析了解顾客基本情况，
才能正确打动顾客心灵，才能设计对方案和活动可程价格，
一击即中。

在销售中一定不能急于求成，要耐心稳重，沉稳不出错误，
给客户一个专业的感觉，相信我们能认真的为他们服务，可
以真正帮助到她，抓住顾客心理提升自己的销售技能。

销售心理学读后感篇五

上个星期读完了销售心理学，想着总要写个读后感吧！然后
呢，就一直拖，就拖到了今天。这本书真的挺不错的，看完



了这本书总感觉浑身充满力量，非常兴奋，非常想去尝试一
下。

第一部分本书主要是鼓励，只要你想做你就能做，要在各个
方面鼓励自己，给自己的潜意识一个积极的暗示。你的潜意
识会根据你口中说出话的命令来不断地暗示你每一件事。

我可以控制潜意识，是不是自己的这个幻想也可以通过潜意
识让它慢慢的减弱，这个还是挺影响生活的。每天给自己积
极的暗示，最后潜意识里就真的以为自己很强，在和客户见
面之前鼓励自己。当跟客户见面的时候你的举手投足就真的
俨然是一个非常牛逼的销售。

这个是最重要的，每天鼓励自己，把消极的情绪抛之脑后。

第二部分，设立并实现全部目标

这个部分就是如果做销售需要设立明确细致的目标，设立年
目标、月目标、周目标、日目标。需要把目标定的很细致，
每天要打多少电话，每天要拜访多少客户，当我们这么精确
定制并且执行目标的时候就会发现自己的月收入目标和年收
入目标很容易完成。一定要强迫自己必须完成，直到成为自
己的习惯。

一步一个脚印，到最后发现目标已经完成。我现在就发现自
己的计划的事情完成度不是很好，比如：从今天开始每天五
点半起床、每天跑步五公里。每当我制定这种计划时，基本
上最长不超过一个月就持续不下去了。现在好像找到原因了，
就是因为到最后我不知道每天做这个的意义是什么，我相信
任何人都很难去持续做一件自己感觉没有意义的事情。

首先应该有一个大目标，比如：我想要提高自己的语言表达
能力，那么就需要每天早上花20分钟到半个小时的时间去对
着镜子练习，那么只能每天五点半起来去做这件事。面相最



终目标去做一件事，每做一天都离目标更近一点，这样就比
较有动力去做。

最后一部分，暗示的力量

练习销售，每天对着镜子大声说话练习自己的声音。好的穿
着，干净的穿着能够给自己自信。

以前好长一段时间感觉自己似乎没有未来，不知道怎样去努
力，不知道怎样去奋斗，一天天一点目标也没有，还没有钱，
感觉自己的人生都是昏暗的。

但是现在想通了，花最多的时间精力去找到自己想做的，之
后剩下的精力就放在努力上就好了。如果还是没有成功那只
有两种情况，努力的方法不对或者坚持的时间不够久，这样
一想真的感觉好多了。

所以有时候一想其实人的一生也挺简单的，找到自己喜欢的、
想做的事情一直坚持就好了，可是大部分人都做不到。所以
有些人一生平庸，有些人不平庸，差距也就在于这一点。


