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前言

销售工作是一种影响他人的工作，自身没有影响力是很难做出卓越成绩的。
影响力是一种资本，它能够帮助你展现个人的魅力，影响他人的行为，成就自己的事业。
成功的销售人员，其影响力往往是很大的。
影响力，不仅是外部能力的展现，更是自我内部修炼的外延。
有人说，销售是销售员与客户之间心与心的较量，而心理影响力则是这场较量之中战胜对方的最有效
的武器。
做一个有影响力的销售员，才会成为卓越的销售员。
    以前销售人员的角色往往都定义得非常清晰：将制造商的产品出售给用户或分销商。
可如今，越来越多的销售人员发现自己的作用正在发生变化。
他们感觉自己变得越来越像谈判专家，而不是经销商。
在那些直接出售产品给零售商的行业中，这种情况尤其普遍，而且这种趋势很快就会蔓延到其他行业
。
销售人员角色的变化，对其自身素质提出了更高的要求，谈判最直接涉及的就是心理素质的较量。
    销售是面向客户进行的，客户是销售员最直接的服务对象。
如果没有客户，销售员的工作则会无从做起，而如果没有销售员，也就没有销售活动的存在。
销售工作是销售员与客户之间心与心的较量。
销售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，以达到推销的目的
。
如何才能打开客户的心门，不是仅靠销售员几句简单的陈述就能够实现的。
客户有着自己的想法和决定，销售员必须在尊重客户心理的前提下，采取灵活的销售策略，用自己的
真心、诚心、耐心、爱心来捕获客户的心，控制客户的情绪，化解客户的抵触心理，让客户的心变得
畅通，交易自然就会达成。
    销售员不仅要疏通客户的心，还要坚定自己的心。
毕竟销售工作不好做。
销售中会遇到各种各样难以处理的难题，会遭遇到很多意想不到的挫折和打击，会面对来自各方面的
心理压力，以至于影响自己的正常情绪和身心健康，所以，销售员要学会抵御和化解销售中的各种心
理压力，从而正确地面对压力，乐观地看待挫折和失败，树立正确的心态，并积极地对压力进行疏导
和管理。
    要想提高销售业绩，销售员就要善于在销售中运用心理学，了解客户的心理，扫描自己的心理；疏
通客户的心，呵护自己的心，这样就会带着快乐而自信的心情去工作，并获得出色的成绩，成为最优
秀的销售员。
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内容概要

　　再好的销售技能只有在了解客户心理的基础上才会发挥最有效的作用，再大的销售业绩只有在健
康的心理基础上才能长久地保持。

　　销售的快乐在于争取和挑战，而心理学则给了销售员最好的心理指导。
了解客户的心理需要心理学，修炼自己的心理也需要心理学，心理学能够帮助销售员坚定自己的心，
赢得客户的心。
销售要成功，从懂得心理学开始。

　　《成交的秘密：金牌销售一定要懂得的心理学》是一本让你赢得主动，迅速成为销售精英的书！
打开客户的内心世界，准确把握客户的心理需求，你准备好了吗？
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章节摘录

版权页：   怀旧是一种常见的心理现象，它是人们对过去念念不忘的人或事的追忆。
每个人在心灵深处总是保留着一些对美好往事的回忆，这种回忆就好像陈年美酒一样，越陈越香，越
想越有味道。
例如以前有一首很著名的歌：小时候，妈妈对我讲，大海就是我故乡⋯⋯这首歌的曲调相当优美、舒
缓，勾起人们许多美好而难忘的回忆。
再如“抬头望明月，低头思故乡”、“月是故乡明”，这些诗句流露出古人对故土、故乡、故人的思
念之情。
 销售人员要想利用人们的怀旧心理，就必须先弄清客户所怀旧的人和事。
也就是说，在销售过程中给予消费者一定的怀旧元素刺激，用以激发消费者的怀旧情怀，从而勾起他
们记忆深处的共同记忆点，并以此来引发购买倾向。
怀旧销售首先必须有怀旧元素刺激消费者，例如在南方黑芝麻糊广告中，小男孩的一举一动就激发了
消费者的怀旧情怀，使消费者产生一种很想重温童年的感受。
而对于那些没有这种感受的普通群体来说，小男孩舔碗的举动也会令其忘不掉那一股浓浓的芝麻糊香
。
 怀旧销售并非单纯地给产品赋予一个怀旧因素，而是要利用这个因素将企业、产品进行有机的结合。
要想激起顾客的情感，就必须从他们的切身利益出发，才能引起他们的共鸣以及内心的情感变化。
其实怀旧并非单纯地倒退，它与创新的关系是相辅相成的，创新的怀旧会给怀旧增添一份特别的情趣
。
在销售中，挖掘或创造怀旧因素是怀旧销售的关键所在。
所以，销售员要真正了解怀旧客户群的特点，就要主动挖掘自己的产品、品牌中潜在的怀旧元素，唤
醒、激发消费者的怀旧心理，并在此基础上进行销售和宣传，这样才能获得很好的销售业绩。
 为了分析怀旧心理在什么时候，以及对什么样的消费群体是有效的，就必须对怀旧群体进行细分，怀
旧群体大体可概括为以下几类： 年龄较大的客户群体 一般情况下，年纪较大的人比较容易产生怀旧
心理，并且怀旧心理与年龄成正比，即年龄越大，怀旧心理就越强。
 年轻人由于生活的阅历太少，所以生活的感受也不多，生活的积淀也少。
对于他们来说，这是一个让人快速成长的时期，每天被学习、工作、家庭等诸多事物缠身的他们，根
本没有太多的空闲去思考，而总在忙碌中。
所以年轻人几乎很少怀旧。
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编辑推荐

《成交的秘密:金牌销售一定要懂得的心理学》是一本让你赢得主动，迅速成为销售精英的书！
打开客户的内心世界，准确把握客户的心理需求，你准备好了吗？
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