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前言

我适合做销售吗？
我能成功吗？
为什么我会有销售恐惧症？
⋯⋯相信很多从事过销售工作的人都有上述的心理活动。
的确如此，我们对于销售这份工作确实怀有一份特殊的情感。
我们渴望在销售中战胜自我，获取成功，实现人生价值，但是战胜自我的过程充满了艰辛与困难，不
具备一定心理素质的人是无法走完这个过程的。
那些最终和销售无奈地说再见的人就是很好的例子，他们是这场战争的失败者，他们并非败给了销售
，而是败给了自己。
销售这一职业始终充满了诱惑，即使它使我们压力倍增，甚至仓皇逃跑。
可是，仍然会有一批又一批带着梦想的人走进这座看似华丽的大门，渴望梦想的花朵能在这里奇迹般
地绽放。
其实，这根本就不是什么梦想花园，也不是什么华丽的院落，这只是一个再平凡不过的农场，这里只
有辛勤的付出和喜悦的收获。
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内容概要

良好的销售技能可以在一定程度上帮助销售人员获得成长，却不能帮助销售人员战胜自我、走向卓越
。
本书通过破解销售冠军的心灵密码，获取销售人员走向卓越的心理调节方法，从而帮助销售人员建立
良好的自我期望，成为积极的销售者，勇敢地面对销售困境，突破销售障碍，并不断地挑战自我，成
为真正的卓越者。
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曾在多家营销机构、企业市场部门从事营销推广、营运督导、销售员培训等工作。
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通于销售工作的每个细节中。
在其独具特色的销售培训课程中，充分融合了心理学、人际学、厚黑学等战术，为销售工作的开展提
供了精准的作战方案和高效的战斗执行力。
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章节摘录

心理学上的“皮格马利翁效应”，便是人们从这个故事中总结出来的，是指热切的期望与赞美能够产
生奇迹：期望者通过一种强烈的心理暗示，使被期望者的行为达到他的预期要求。
它又被称做“罗森塔尔效应”和“期待效应”，是由美国著名心理学家罗森塔尔和雅格布森在一次经
典的试验后共同提出的。
1968年，罗森塔尔和雅格布森来到一所小学，从一至六年级中各选一批学生，煞有其事地进行一次“
发展测验”。
他们列出了一张学生名单，声称名单上的学生都极具潜质，有很大的发展空间。
八个月后，他们又来到这所学校进行复试，惊喜地发现，名单上的学生的成绩进步很快，性格更为开
朗，与老师和同学的关系也比以前融洽了很多。
事实上，这份名单只是随机地挑选了一批学生。
试验证明，良好的期望会对被期望者产生重大的影响。
这种影响实际上就是一种心理暗示，良好的期望自然会对期望者产生积极的向上力量，从而促使期望
达成；反之，不良的期望会毁掉期望者的自信和热情，从而使期望不能达成。
后来，人们将“皮格马利翁效应”简单地总结为“说你行，你就行，不行也行；说你不行，你就不行
，行也不行”。
应用到销售工作中，在一些著名的销售公司里，销售员会通过相互给予赞美和期望的沟通方式，建立
起一种良好的心理期望，促使大家更好地达成销售成果。
“你是最棒的！
”，“你行的！
”“加油，大家都看好你！
”“你一定会成为最优秀的销售员！
”在这种氛围中，销售员通过不断地自我暗示，构建和强化良好的自我期望，从而坚定信心，选择正
确的态度，积极地投入到销售工作中。
除了同事和上司对你表达积极的期望之外，销售员应该发自内心地为自己构建一个良好的自我期望。
这包括：对销售的认同——我热爱销售；对自己的肯定——我是最棒的；对成功的渴望——我一定会
成功的，并在日常生活中尽量与积极乐观的人在一起。
确定你想取得的财富数目，数目一定要明确，仅说“我要得到什么”是不够的。
为了达成这个目标，你决心付出什么、付出多少。
确定一个明确的日期，决心何时“拥有”这个目标。
拟定一个实现愿望的确切计划，立即开始付诸行动。
将你要取得的财富的数量、达到期限、所要付出的代价以及行动计划等都简明地写出来。
每天起床时和睡觉前你要大声地朗读写好的内容，让它潜移默化地影响你的行为与思想，激发你的内
在潜能。
想象出你想成为的那个人良好的自我期望会帮助你成为想要成为的人，那个人或是真实的或是虚拟的
，我们可以将其称为崇拜者或者榜样，他能有效地影响我们的意识和行为，从而在一定程度上决定我
们的成功与失败。
这种有效的心理暗示模式，在心理学上称为形象预演法，是指用想象力在脑海中按照自己的意图，事
先勾勒出一幅某种目标进行中以及实现后的情景或画面。
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媒体关注与评论

一个人的成功，只有20％是靠智商，而80％是凭借情商而获得的。
　　——哈佛大学心理学博士丹尼尔·戈尔曼要想获得这个世界上的最大的奖赏，你必须拥有最伟大
开拓者所拥有的将梦想转化为全部有价值的献身热情，以此来发展和展示自己的才能。
　　——西点军校将军戴维·格立森全世界独一无二的原一平，有超人的毅力和旺盛的斗志，所有的
落魄都是暂时的，我一定要成功，我一定会成功。
　　——日本销售之神原一平的自我激励
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编辑推荐

《销售员快乐心理法》：破解销售冠军的心灵密码，掌握卓越的心理调节术。
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