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前言

销售，是销售人员与客户之间心与心的互动。
客户有着自己的想法和决定，如何才能打开客户的心门，不是仅靠几句简单的陈述就能够实现的。
销售人员不仅要洞察客户的心理，了解客户的愿望，还要掌握灵活的心理应对方式，以达到销售的目
的。
本书以心理学知识作为理论基础，引证了许多经过科学检验的心理实验，汇集了大量相关的销售实战
案例，提炼出了在销售中卓有成效的各种心理策略。
书中介绍的每种心理策略都环环相扣，直击销售全流程中客户的各种心理，让你能够轻松应对并掌握
客户的心理变化，从而洞察客户的心理需求、抓住客户的心理弱点、突破客户的心理防线、解除客户
的心理包袱、赢得客户的心理认同，进入一个“知己知彼、百战百胜”的销售境界。
最终改善你的人际关系、提升你的销售业绩，让你在不经意间升级为销售高手。
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内容概要

本书以心理学知识作为理论基础，引用了许多经过科学检验的心理实验，汇集了大量相关的销售实战
案例，提炼出了在销售中卓有成效的各种心理策略。
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章节摘录

◆保持持久的激情在人生的岁月长河中，可能我们会经历太多的风风雨雨，而其中的滋味，也只有经
历者才会有深刻的体会。
在追梦的道路上，我们会经历一次又一次的考验和磨难，在这样的现实面前，我们会选择什么样的心
态来面对自己的生活呢？
是沉沦颓废？
还是退缩放弃？
或者勇往直前，充满激情地继续前进？
不同的人会有不同的选择。
工作在人的一生中占着很重的分量，它是人们追求梦想，实现自身价值的一种方式，因此对待工作应
该是充满激情的，并坚持到底，争取获得骄人的业绩，而不是浅尝辄止，半途而废。
那么对销售员来说，既然选择了销售工作，也就应该认真对待，争取做出好的成绩。
有激情才会有活力，不要在颓废中浪费青春，也不要在抱怨中消耗生命，点燃起自己的激情，让工作
成就自己的精彩。
曾经有一位心理学家说：“让自己充满激情吧，激情有助于你克服恐惧，有助于你事业成功，赚到更
多的钱，享受更健康、更富裕、更快乐的生活。
以充满激情的状态生活30天，结果将会使人意想不到，它将使你沉闷的生活变得活跃起来。
”同样的道理，推销员应该对自己说，让自己充满激情吧，激情会使自己更轻松、更愉快、更幸福地
工作。
当你遭受顾客的多次拒绝之后，你就甘心就此放弃吗？
当别人通过努力取得不错的业绩时，你就甘愿认输吗？
你的回答不应该是“我不行”，而应该是“我不要”，不要放弃，不要认输，而是充满自信和激情地
去奋起直追，相信自己是最棒的，最好的，并用实际行动证明自己的实力。
人本身就好比一个气球，而激情就像是给气球里面充的氢气，激情越多，人的精神就会越饱满，就会
飞上天空。
没有激情的话，人就是一个干瘪的气球，毫无生气。
激情是一种激发人们奋斗活力的激素，是一种心理反应，对人们是否能够全身心地投入工作有着很大
影响。
一位心理学家为了研究人们对于同一个工作在心理表现上的个体差异，来到某大教堂的建筑工地上，
对现场忙碌的敲石工人进行了访问。
心理学家遇到第一位工人，他很客气地问他：“请问您在做什么？
”工人正对自己的工作充满了抱怨，于是没好气地回答心理学家说：“难道你没看到吗？
我正在用这把重得要命的铁锤，费力地敲击着这些又臭又硬的石头，震得我的手都麻了，真不是人干
的工作，我真是太倒霉了！
”心理学家又找到第二位工人：“请问您在做什么？
”第二位工人的话语中体现出无奈的情绪，他说：“哎，我干这样的粗活，也是没办法的事情，为了
每天50美元的薪水，为了养家糊口，我不得不拼命地敲石头，生活所迫啊！
”一会儿，心理学家又碰到了第三位工人，他又问了同样的问题：“请问您在做什么？
”第三位工人显然一副很乐观、很自豪的样子，而且满脸喜悦的神情，他充满激情地回答说：“我正
参与兴建这座雄伟华丽的大教堂。
建成以后，这里会有很多人每天都来做礼拜。
虽然这份敲石头的工作很辛苦，但是每当我想到，将来会有许许多多的人来到这里接受上帝的爱，心
中就激动不已，也就不感到辛苦劳累了。
”同样的工作，同样的环境，有的人内心充满抱怨，有的人感到无奈，而有的人却充满激情，这样截
然不同的感受，致使他们对自己的工作，有的人感到痛苦、难耐，有的人则感到快乐、轻松。
不管做什么工作都要充满激情，没有激情就没有活力，做销售员更应该培养自己的激情，让情绪持久
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高涨，即使面对再大的打击和挫折也要坚强地应对。
如果你能够充满激情地去工作并热爱它，那么工作对于销售员来说就是痛苦，而是充满乐趣的。
爱迪生狂爱自己的发明事业，他每天都待在实验室，至少工作18个小时，连吃饭睡觉都要和自己的实
验仪器在一起，这样辛苦的工作对于爱迪生来说却不是负担，他说他从来都不感觉到累，反而每天都
觉得其乐无穷。
这就是激情的魔力，它会使工作变得像做游戏一样充满乐趣。
做任何事情激情是第一位的，当你倦怠地对待生活的时候，生活也会很倦怠地对待你。
没有激情，也就不会有敬业精神；没有敬业精神，怎么会取得好的业绩？
销售员要在心中树立明确的目标，增强自身的责任意识，追求细节完美，追求一流的工作绩效。
建立起“当班如当家”的强烈责任感、归属感和荣誉感，使自己发自内心充满激情地去工作，去实现
自身的价值。
激情是这个世界上最有价值的一种感情，也是最有感染力的一种感情，它不仅可以帮助推销员克服自
己的恐惧心理和紧张情绪，对前途充满希望，还可以感染周围的人，感染同事，感染顾客，创造融洽
的氛围。
在现实生活中，许多人可能会在刚刚踏人职场的时候，干劲十足、激情高涨，对自己的职业前途充满
了希望。
但是一段时间之后，工作的平淡就会磨平他们的工作激情，他们会觉得自己像机器人似的，每天重复
着单调的事情，从而渐渐失去兴趣，变得淡漠和懈怠。
这也是很正常的心理反应，人的情绪都有一定的波动周期，由热情高涨到情绪低落是不可避免的，关
键是如何尽快地使激情重燃，重新情绪饱满地投入工作。
作为销售员更应该学会保持持久的热情，不断地提高工作效率，提升自己的业绩。
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编辑推荐

《销售心理学全集(精华版)》：不经意间让您升级为销售高手！
改善人际关系提升销售业绩将有助于您改善人际关系、提升销售业绩，从而在不经意间让您升级为销
售高手。
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