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前言

有人费尽唇舌却仍然得不到客户的青睐.有人不费吹灰之力就能签下巨额订单：有人用尽心机却仍然被
拒之门外，有人略施小计就能游刃有余。
在现实生活中不难发现，最成功的销售员往往不是最努力的销售员，最努力的销售员未必就是成功的
销售员，因为在这一充满残酷竞争的领域中，“老黄牛”式的辛勤耕耘并不受推崇，依靠智慧与技巧
来赢取客户的青睐才能最大限度地增加成功的筹码。
销售是一场交易双方智力与心理的较量，每个成功的推销员都是一名足智多谋的心理专家，他们往往
能够通过顾客的一句话、一个动作、一个表情甚至一个眼神窥探其内心的想法，进而采取有效的进攻
策略，掌握谈判的主动权。
知己知彼方能百战百胜，在不了解对方内心需求及其心理变化的前提下盲目地采取推销策略是不明智
的，因为销售策略要因人而异、因情而变，能够根据谈判对象的心理特征随机应变，灵活调整推销策
略才是最好的选择。
不难想象，在销售领域中，占据失败名额的往往是那些不善于推敲、揣测对方心思的销售员。
一项针对销售员推销方式对成功率影响的调查表明.符合消费者心理需求的推销方式能使销售的成功率
高达60％；而忽略消费者的实际情况.只采用惯用的推销方式时销售的成功率还不到20％。
40％的差距从何而来？
天壤之别的薪金待遇从何而来？
为什么有人的销售工作能够如鱼得水，而有人却费尽周折？
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内容概要

人生处处都在销售：画家销售艺术，音乐家销售声音，政治家销售主张，作家销售文笔，发明家销售
创新，男人销售魅力，女人销售美丽！
销售无处不在，不论你从事什么行业，持有什么样的人生态度，都必须面对一个问题：销售自己。
    销售是一门生存艺术，本书将帮你成为洞察世事、见微知著的人，让你学会捕获人心，成功地推销
出自己。
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章节摘录

“我会与家人告别，并告诉他们我出去工作了。
”年轻人不假思索地说。
“是啊，”老司机笑着说，“这就是问题所在，我早上出门的时候就不会这么说，我会告诉他们我又
要去开车兜风了。
”可见，累与不累在很大程度上与心态有关，不同的心态决定了不同的出发点，因此导致了两位司机
在工作中完全不同的表现。
甚至说，心态对一个人的人生的影响都是举足轻重的，下面故事里秀才的经历就体现了这一点。
从前，有一位进京赶考的秀才投宿在一家客栈里。
考试前一天，他做了两个奇怪的梦：第一个梦里，有一个瘦小的女子站在自己的房门口；第二个梦里
，一条红色的金鱼从鱼缸里跃出。
秀才醒后，被这两个梦弄得心神不宁，于是找算命先生解梦。
算命先生说：“梦到瘦小的女子，说明你会遇小人，该女子站在门口，说明这个小人会阻断你的仕途
之路；鱼象征财富，鱼从鱼缸里逃出，说明你定会破财。
”秀才听后，情绪一落千丈，于是连忙收拾行李打算回家。
店主见秀才一大早便匆忙收拾行李，很好奇，于是问他要去哪儿。
秀才将事情一五一十地向店主说明，谁知店主听后居然放声大笑，说道：“这分明是个吉兆啊！
”秀才不解，于是店主解释说：“女子素有‘千金’之称，梦见千金之躯，说明有贵人相助；鱼从鱼
缸里跃出，不就代表鱼跃龙门吗？
说明你定会高中的！
”秀才一听，觉得店主说得很在理，于是放下行李去考试。
果然，秀才金榜题名。
在销售领域，持有悲观态度的人是永远不会胜利的，因为他在其他人否定自己之前就将自己否定了，
因此输在了起点上。
成败有时就在一念之间，与其抱着悲观的心态黯然神伤，不如用乐观的态度激励自己勇敢地迈出第一
步。
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编辑推荐

《每天学一点销售心理擒拿术》：掌控他人的心理轨迹，影响他人的思考方式。
用心理学战术，化解销售难题，成为金牌销售！
《每天学一点销售心理擒拿术》将帮助你：成为沟通大师；在职场中取得战绩；激发潜能，充实自我
；找出自己最具活力的特质；将工作转化为成功的舞台。
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