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前言

　　每一个销售人员的成功不仅需要艰苦的努力，还需要坚定的信念，需要营销的智慧。
销售人员业绩的差异并不能单纯用行销技巧和方法解释，因为客户的心理因素对销售业绩的影响常常
出人意料。
也就是说销售人员业绩的差异与其是否真正摸清了客户的心理有直接关系。
　　在大型的公司里，普通的销售人员一年赚2.5万元，优秀的销售人员一年赚25万元或更多，这种十
倍之多的差距是常有的事。
大家卖同样的产品，卖给同类型的客户，面临相同的竞争环境，进入相同的市场，最终的结果却有天
壤之别。
　　难道这些赚的钱是别人十倍的人，工作努力的程度、投入的小时数、拜访未来客户的次数也是别
人的十倍吗？
这些成功的销售人员在各方面都比收入仅及他十分之一的人更优秀吗？
当然不是的。
　　有人耗费了大量的时间及金钱来研究社会中那些最成功的销售人员。
他们非常详尽地访问了那些销售人员的客户、经理和同事等人，想要揭开这些优秀的销售人成功的秘
密。
通过这些研究，我们所学到最重要的理念就是；销售比其他任何行业更重视心理学。
　　“赢家优势的观念”被视为获得成功的一项重要原则。
这个观念的意思是说，能力稍作改善就可以大幅增进效果。
这表示，只要你在一些销售关键领域中稍做小小的改进，将使你的业绩得到很大的提高。
一旦你开始去学习或尝试一个新事物，这可能就是你销售生涯中最重要的突破阶段。
以赛马来做比喻：一匹冠军马仅以一鼻之差险胜了亚军马，但却赢得了十倍的奖金。
难道这表示，以一鼻之差赢得冠军的马比亚军的马速度要快十倍吗？
当然不是！
它仅仅只是快了一点点。
但却赢得了最终的胜利。
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内容概要

虽然消费者不同，购买动机不同，购买商品的种类、数量不同，所耗费的时间和精力不同，使得整个
购买心理活动千差万别，但总体上有一个购买进程规律。
    客户在购买过程中的心理状态一般可以分为八个发展阶段，依次为：注意、兴趣、联想、欲望、比
较、信任、行动、满意。
    客户在购买产品时，他的心理是随着交易过程不断变化的。
顶尖的推销员一般都具有高超的洞察术，他们能准确地把握客户心理的变化，并根据这些变化调整自
己的销售策略，因此，他们很容易成功地实现交易。
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章节摘录

　　黄美丽很有礼貌地进入这家公司的办公室后，首先用简洁清晰的语言进行了自我介绍，接着便向
经理谈起购买保险的优越性和重要性。
　　客观地说，她的开场白并没有特别的超人之处，应该说这是所有的销售人员的基本素质。
不一样的是，黄美丽恰当地运用赞美艺术。
例如：楚总，您的木业公司一看效益就好，我推销保险，整天穿梭在这一片的工厂和公司之间，和同
类的公司打交道多，时间久了，深知各公司的经营状况，也就有了对各家公司的判断力。
不是吹，楚总，哪家公司效益好与坏，我看一眼就能看出个八九不离十。
楚总，你的公司各种板材放置的有条不紊，是您经营有方；您的员工都在秩序井然地工作，说明您深
谙用人之道；您的办公室窗明几净、温馨可人，反映出您既会工作又很有生活情调。
　　这些恭维的话语虽有不准确之处，但好话人总是爱听的。
当经理针对保险业务的有关事项向她提问，她又不忘适时赞美一番：“楚总，您提的问题很专业，您
对保险知识很熟悉，平时一定是很注重各方面信息的获取和学习，您是个重学识修养的儒商。
”在这里她恰如其分地给楚经理戴上一顶“儒商”的高帽，经理肯定会心花怒放的，因为，高层次的
人需要高品位的认同。
　　这时楚总对黄美丽的保险已经认同了。
但是，保险是卖给他公司的工人，.而且费用是年缴的。
楚总想到这对黄美丽说：“我认可和接受了你的保险，但是这件事我自己不能完全说了算，因为你的
保险一上就是一年的，我不能保证每一位员工都能在我这里工作一年，我只能给他们交在我这工作期
间的保费，如果某一个员工干不到一年就走了，我要扣除剩余月份的保费。
因此，这件事情我要和他们商量，如果他们认可，我就掏钱给他们上，因此，还是听一下他们的意见
吧！
”显然，要做成这单生意，黄美丽还要说服工人们同意。
　　⋯⋯
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