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前言

在一些推销员心里，销售是一项艰难的工作。
可是，事实并非如此。
在成功的销售里，有的推销员只是借用了一个微笑，就立刻打动了客户；有的推销员则用了一句并不
动听却令人感动的话，就马上获得了客户的赞同；还有的推销员只是给客户讲了一个故事，很快就与
客户成了密友。
是什么让销售变得如此简单的呢？
其实，这些推销员只不过是准确地掌握了客户的心理而已。
《孙子兵法》上有云：攻心为上，攻城为下。
在推销过程中，有时候，技巧和经验根本不起作用，反而会成为累赘，因为你越显得精明，客户的警
戒心理就越强，就越难以拉近彼此的距离。
如果你不了解客户的心理，一直在技巧上下工夫，那么很可能会是南辕北辙，让你到处碰壁，无功而
返。
即使会小有成效，也是丢了西瓜捡芝麻，不会有很大的起色。
销售是一场博弈，更重要的，这是一场心理博弈。
推销员的语言、行为甚至形象会在客户心里留存一个印象，并因此而形成一连串的心理活动，同时客
户的反馈又为推销员提供了心理活动的内容。
打一个形象的比喻，客户就像是一个发射塔，他们发射的是自己的需求，最优秀的推销员能够调准自
己的频率，能准确接受客户传达出的内心的信号，因此，他们的推销过程总是能够让客户有意外的惊
喜，客户与他们交往，总有一种“高山流水遇知音”的感觉。
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内容概要

推销员是与人打交道最多的群体之一，交往的对象来自各行各业，形形色色。
优秀的推销员首先应该是一个社会学家、心理学家，也就是说，应该是洞察人性的高手、人际交往的
高手。
推销员如果不了解人的心理，就无法引导客户的行为以使其符合自己的期望，也就无法实现销售的目
的。
本书阐述了在销售中最常见的39种心理状态，以帮助推销人员了解客户的心理特点及其发展变化的规
律，从而指导推销员因势利导、有的放矢地去左右客户的心理，更好地达到销售的目的。
本书是一本将心理学规律运用在销售领域里的通俗读物，适合所有行业的推销人员阅读。
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作者简介

李志远，具有多年营销实战经验和管理经验的一线营销专家，他带领的团队是全国十佳汽车销售商和
上海通用五连冠双五星单位。
他从事一线销售和销售团队管理十余年，对销售心理学有着独到的理解和研究。
曾任职温州华特汽车公司乐清分公司、广东三星、广东物资等各种所有制企业，
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章节摘录

第1章 推销就是拼心态 决定推销成败的几个关键心理素质顶级推销高手靠什么心理成功世界上有那么
多的推销员，可为什么成为销售精英的只有那么几个？
他们和大多数推销员究竟有什么不同呢？
他们的成功经验是否可以被复制？
 谁是我们成功的榜样请问：你能够列举几个世界上最伟大的推销员？
可以说，如果你想成为一名顶级推销员，那么就一定要知道在这个世界上，现在谁站在巅峰？
你与之相比，到底有哪些差别？
乔·吉拉德、法兰克·贝德加、原一平、博恩·崔西、齐藤竹之助、乔·坎多尔弗、罗勃·舒克、金
克拉、汤姆·霍普金斯⋯⋯相信这些推销大师的名字你应该不会陌生，他们在不同的领域里创造了神
话般的业绩，为推销这一行业留下了一个个不朽的经典。
他们是天生的推销员吗？
显然不是。
乔·吉拉德说：“我想，有些推销员也许真的天生就是推销员，但我可不是这种人，我只能全凭自己
去干，赤手空拳，艰苦奋斗。
”那么，到底是什么促使他们成功的呢？
以上这些销售精英，可能每个人都有一套与众不同的推销技巧，但最重要的是，他们有着区别于普通
推销员的强硬的心理素质。
乔·吉拉德的制胜秘诀在《吉尼斯世界纪录大会》上，只要找到“全世界最伟大的推销员”这一项，
就会发现吉拉德的名字。
乔·吉拉德被认为是“世界上最伟大的推销员”，在他推销汽车期间（1963～1977年），共卖出
了13001辆汽车，而且全部是零售。
那么，他的制胜秘诀是什么呢？
乔·吉拉德出生于密执安州底特律市的东南区，在那个城市中有许多悲惨的贫民窟。
从少年时起，乔就挣扎在贫困边缘。
乔的奋斗动力来自于他的父亲——安东尼奥，一个极其贫穷而失败的西西里人。
他因而觉得人生很痛苦，并把这一痛苦带给了他的长子——乔·吉拉德。
安东尼奥经常责骂乔，并说他永远是一事无成的人。
乔下决心向父亲证明他是错的，这就是乔生命中的第一束火花；与父亲相反，乔的母亲经常向乔表达
她的爱和对他的信心，她认为乔一定会成功的，这是激励乔的第二束火花：向他母亲证明她的爱和判
断都是正确的。
这两束火花促成了乔的奋发向上。
婚后，乔·吉拉德有所好转的生活又因一次错误的投资而陷入一团混乱，就在他极端沮丧的时候，他
的妻子搂住他说：“乔伊，我们结婚时空无一物，不久就拥有了一切。
现在我们又一无所有，那时我对你有信心，现在还是一样，我深信你会再成功。
”吉拉德豁然醒悟：没有人逼你失败，除非自己想要失败。
他说：“建立自己信心的最佳途径之一，就是从别人那儿接受过来。
”自此以后，吉拉德每天都激励自己：“我相信我能做到。
一切由我决定，一切由我控制，一切奇迹都要靠自己创造。
我是最棒的！
”正是父母思想对乔·吉拉德的撞击；以及妻子的鼓励和乔·吉拉德的自我激励，让他步步为营，不
断击退失败，循序提升，并最终到达事业的巅峰。
原一平的精神动力众所周知，自信是推销员必备的素质之一，那该怎样使自己充满信心呢？
著名推销员原一平是这样做的：原一平曾经囊空如洗，有时不得不取消中午饭，每当走到餐厅前面时
，他就故作快活，挺胸阔步而过。
他经常向几乎要丧失勇气的自己大声说道：“原一平啊，切莫泄气，拿出更大的勇气来吧！
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提起更大的精神来吧！
宇宙之宏大，只有你一个原一平啊！
”这一招非常奏效，当他如此一喊，内心立刻涌起前所未有的勇气，恐惧和沮丧也烟消云散。
原一平曾经说：“就我个人来讲，每年都要确定自己的目标，并以突破这个目标为目的而努力奋斗。
除了公司方面规定的定额之外，我还另外为自己规定了工作定额，这个定额当然比公司要求的数目要
高得多，而我总是要以自己的定额为目标去开展工作。
”其实，原一平长得矮小瘦弱，他曾经为此懊恼不已，明治保险公司的高木金次先生告诉他：“原老
弟，个子高大、体格魁梧的人，仅是外表就显得威风凛凛，因此，他们在访问客户时也容易让对方产
生好印象。
可是，个子矮小的人即使具有同样的技术，不，纵然他的技术超过前者许多，由于受先天条件的限制
，在踏出第一步时，无形中已经吃了大亏。
你我都属于身材矮小的人，为了不输给高个子、体格好的人，同样在踏出第一步时，该怎么做呢？
我想，首先必须以表情制胜，特别要重视笑容满面，务必显出发自肺腑的笑容。
”博恩·崔西的成功法门博恩·崔西高中都没有读完，就开始工作了，干过一段时间的体力活后，他
开始做推销员。
他很努力，尽自己的最大能力去接触所有的客户，虽然，效果并不理想，但是他并没有郁闷，他不相
信以自己的才华不能做到最好。
他想：一定是哪里出了问题！
于是，他仔细观察那些成功的推销员，他发现，那些人与他有着完全不同的推销套路，他开始向成功
的推销员取经。
很快，他就取得了成功。
顶级推销高手在想什么？
总结以上顶级推销员的成功经验，我们可以得出两点结论：第一，没有人天生就具备推销员的心理特
质；第二，所有这些特质都可以通过练习得到。
由此，我们得出这样一条规则：如果你像顶级推销员一样思考，你就能像他们一样行动，取得与他们
一样的成就。
你希望自己成为什么样的人，你就会成为什么样的人。
任何人所处的外部世界最终会与其内心世界相符合，因为只有自己才能决定自己会思考什么、做什么
，所以你的生活最终也只能由自己来决定。
宾夕法尼亚大学的马丁·塞利格曼博士曾经调查了超过35万名推销员，调查他们在大部分时间里都思
考什么。
为了研究什么样思维类型的推销员能获得高收入，马丁将他们的收入水平同思维模式进行了比较。
经过25年的研究，马丁得出了以下结论：顶级推销员每天在想自己需要什么，以及如何获得他们需要
的东西。
也就是说，因为他们整天都在思考和谈论自己的目标，以及如何实现这些目标，最终他们获得了超越
别人5～10倍的业绩和薪酬。
而普通的推销员经常考虑的则是自己可能遇到的问题，而不是自己未来的目标。
综合世界顶级推销员的成功经验，我们还会发现成为推销明星的关键所在：自信心直接关系到销售业
绩。
收入最高、最成功的推销员都有很强的自信心。
著名的成功学家博恩·崔西把自信心定义为：你有多相信你自己。
进一步解释就是：你越相信自己，你就会做得越好；你做得越好，你就越相信自己。
你要根据自己的需要制订目标，并不断超越这个目标，让自己变得独一无二。
这样，你的自信心就会越来越强。
你成功的信心越强，面临困境时就越有勇气坚持下去；你越相信自己，就会有更多的人喜欢你，从你
手里购买东西，并把你推荐给他们的朋友。
成功推销员必备的九大心理素质美国有位专家曾对推销员作过调查，调查结果表明，成功的推销员比
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普通推销员的销售业绩要高250～300倍。
这说明，不同的推销员之间的差别是很大的，而造成这样大差别的原因很大程度上取决于推销员自身
的心理素质。
关于推销员应具备什么样的心理素质，企业界和理论界见仁见智，众说不一。
美国的一位心理学家把推销员应具备的心理素质归纳为以下九项：（1）强烈的自信心。
（2）勇敢。
人类有两大恐惧：恐惧自己不够完美；恐惧自己不被别人接纳。
而作为推销员必须把这两种恐惧心理全部消除。
（3）强烈的企图心，即对成功的强烈欲望。
有了强烈的企图心才会有足够的决心。
（4）对产品有十足的信心，并使自己具备丰富的产品知识和其他知识。
（5）注重个人成长，不断地学习可以大幅度地减少犯错和缩短摸索时间。
（6）高度的热忱和服务心。
顶级推销员都把客户当成自己的终身朋友。
（7）非凡的亲和力。
（8）决不抱怨，对结果负责。
（9）善用潜意识的力量。
成功的推销员都是敢于坚持自己梦想的人。
可见，要想在销售领域取得突破性进展，首先你就要像最优秀的推销员一样，具备以上九大心理素质
。
当这样的素质变成一种习惯的时候，你就会更加乐观和富有创造性，你的精力会更加充沛，你的意志
会更加坚定，你的工作也更有效率，而你也会更有人缘，因此，你的业绩会不断提升。
当你具备了顶级推销员的精神与品质时，你的整个人生将会像夏日升起的朝阳，充满了希望。
自信：不自信，人不信每个推销员都希望能轻易地掌握客户的心理尤其是敏感点，以便在销售过程中
尽量避开“地雷”，与对方建立良好的关系，使推销行动成功。
但是如果你对自己没有十足的自信，就很难把握推销过程；也很难让客户信服你。
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媒体关注与评论

这本书写得太好了，销售心理学知识正是当今销售人员培训中的短板，读这本书无疑能令他们更快趋
于成熟与成功！
这样的好书至少要读三遍！
 　　——上海相达培训咨询有限公司首席培训师　焦武毅 这是一本值得仔细咀嚼的好书。
实用的心理案例以及生动的小故事融于书内，让整个推销过程真正地“流动”起来，如同亲临其境，
讲述深入浅出，语言亲切易懂，使整个推销内容真正“展示”出来，如同推心置腹的朋友。
 　　——温州大学汽车研究所所长，教授　姚喜贵 消费者的需求是多层次的，他们不仅需要优质的
产品，更需要得到心理上的满足。
　　——椎销之王 鲍洛奇 顶级推销员能够体察客户的心情，并与客户进行热烈的感情交流。
 　　——哈佛商学院教授　西奥多·莱维特
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编辑推荐

《推销员必修的39堂心理课》：每天一课，39天让你轻松成为推销高手！
突破销售自我设限的3个关键高度认同自己的推销职业记住：推销就是推心态练就过硬的燃自心理销
售心理学中的大秘密：自信：不自信。
人不信沉静：无故加之而不怒真诚：宁显憨厚不显精明眼光：找到那个重要的人执著：咬定成交不放
松
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