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前言

人人都有自己的“闪光点”，也都有着自己的影响力，只不过是或大或小而已。
而成功的人，其影响力往往是很大的。
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。
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的成绩的。
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。
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内容概要

　　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，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。
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书籍目录

第1章 意志力——用心灵的气势威慑客户1.这是一种可以让人屈服的力量2.销售员如何才能扛起压肩的
重任3.让客户无法抗拒的强大气势4.销售员愈挫愈勇的力量来自哪里第2章 互惠互利——让客户主动来
回报你1.拿人家的不自觉就会手软2.让客户无法拒绝你的要求3.让客户感到内心难安的让步4.天下没有
免费的午餐第3章 承诺的力量——令客户不得不兑现的承诺1.答应别人的就要努力做到2.承诺对人们行
为的巨大约束力3.写下来的承诺会更加有效4.让客户心甘情愿做出承诺并履行第4章 动机激发——引导
客户产生强烈的购买欲望1.信心会让销售员充满动力2.没有移不开的心灵巨石3.动机来自客户内心满足
感的获得4.客户总是愿意为喜欢的事情而努力5.用真诚敲开客户紧锁的心门6.让客户的借口说不出口
第5章 情绪引导——有效地控制客户的情绪和行为1.引导客户与你产生情感共鸣2.积极回应客户的抱
怨3.善意地多为客户想一想4.避免和客户发生争论5.帮助客户消除心中的顾虑6.像朋友一样同客户谈生
意第6章 社会认同——帮助客户找到心灵的归属1.我们为什么会随波逐流2.用权威效应来影响客户3.恰
当地运用恭维来讨好客户4.客户最关心的其实是自己第7章 求之不得的圈套——让客户产生迫切购买舒
耀1.短缺会造成商品的价值升值2.机不可失能对客户产生巨大诱惑3.激发客户害怕买不到的紧迫心理4.
当你不卖的时候客户却偏偏要买第8章 心灵满足——给客户最合适的心灵支持1.客户想要的不仅仅是产
品2.让客户积极地参与进来3.提供客户最需要的商品4.善于倾听客户内心的声音5.让客户自我感觉良好
第9章 环境诱导——借助环境来操纵客户1.我们都是环境的产品2.使无形的环境因素显而易见3.是什么
扰乱了客户的心智4.给客户宾至如归的感觉5.用环境的威慑使客户就范第10章 才华吸引——用你的魅
力来征服客户1.帮你赢得认可的自信力2.果敢而高效的执行力3.打开心灵之门的幽默力4.喜怒不形于色
的情绪控制力5.点石成金的热情6.无惧无畏的胆识7.赢得潜在资源的拓展力8.灵活聪慧的应变力9.让自
己光彩四射的才华第11章 心理暗示——销售员最有效的自我激励1.抛弃负面思考的消极影响2.消除对
大人物的恐惧3.练就一笑了之的豁达心理4.用平常心坦然地看待一切5.让自己高大起来的自我肯定6.打
破盲目自大的膨胀外壳7.敷衍客户就是敷衍自己8.点燃自信做销售使者9.磨炼恒心决不半途而废
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章节摘录

用真诚敲开客户紧锁的心门要让别人接受我们的一些请求和条件，就需要引导对方产生答应的动机。
想要客户购买你的商品，就要让客户产生购买的欲望，这样才能使对方主动地接受你的要求，购买你
的产品。
否则，如果对方没有答应及购买的动机和欲望，无论你怎么劝说也是没有用的。
甚至还会适得其反，引起对方的不满，更加讨厌你，对你没有好的印象，以至于对你其他的要求或所
推销的商品也表示拒绝。
乔·吉拉德说：“销售始于拒绝。
”没有拒绝，也就没有销售。
客户在起初的时候，难免会对销售员抱有一定的怀疑和抵触，害怕上当受骗，对自己造成伤害，这是
人之常情，是可以理解的。
没有谁不会对一个陌生人持有一定的警惕心。
因为，每个人都有自我保护意识，在有可能面临危险的时候，就会自动启动自我防御系统。
而当其确认没有危险之后，才会消除原有的抗拒和抵触。
作为一个销售员，在向客户推销商品时，遭到拒绝是非常正常的事。
这个时候，你将如何做呢？
王强从事的是推销钢笔的工作。
可是每次他向客户推销时，客户对他的回答就只有一句话：“我不需要。
”为此，他非常苦恼，不知道自己该怎么办才好。
无可奈何，他只好向那些表现突出的朋友请教。
朋友说：“首先你要找对客户啊！
比如，你销售钢笔就只能找那些有学生的家庭或文化单位的人，他们才有可能需要钢笔。
”王强叹了一口气，说：“我找的就是这些人啊！
可是人家都说不需要，我总是被人拒绝，我也不知道是怎么回事。
”朋友笑着说：“他们拒绝你，你就离开了？
”王强吃惊地说：“不然，我还能怎么样？
”朋友说：“你至少可以问问他为什么拒绝买你的商品吧！
”王强说：“问了之后，怎么办呢？
”朋友笑道：“知道他拒绝的理由，你的销售就已经成功了一半。
知道了问题的所在，剩下来解决问题就行了。
他如果嫌钢笔责，你就应该努力让他相信这是物有所值。
他如果不信任钢笔的质量，你可以告诉他如果钢笔在半年之内出了问题，你把钱原封不动地退给他。
如果把他拒绝你的理由都一一排除了，他还有什么理由不买你的商品呢？
”王强惊讶地说：“你的销售成绩那么好，难道你也经常被客户拒绝吗？
”朋友笑了一下，说：“你以为呢？
我并不是一个运气好的人，我只是一个会把拒绝当成机会的人。
”这番谈话让王强深受启发，原来在销售中，拒绝并不只是拒绝，而是机会。
他抱着这种想法再次敲开了一个客户的门。
客户的第一句话仍然是：“我不需要。
”王强并没有像以前一样直接走掉，而是微笑着问：“我可以问一下你为什么不需要吗？
据我所知，你有一个上初中的儿子，我想他应该是需要钢笔的。
”客户说：“他有钢笔。
”王强说：“哦，可是我们的钢笔特别好用，很多用过的人都这么反映，不知道你儿子的钢笔好用吗
？
孩子每天都要用笔写字，真的要有一支好钢笔。
”客户说：“孩子是说过他的钢笔不好使，可是我怎么知道你的钢笔好用呢？
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卖东西的当然会说自己的东西好了。
”王强说：“你用一下就知道了，我想你一定可以辨别好用和不好用的。
”客户用了一下，果然觉得好用，就买了一支钢笔。
虽然只是买了一支钢笔，可是王强却觉得自己找到了销售的钥匙，他相信自己一定可以成为一个出色
的推销员。
很多销售员在遭受客户的拒绝之后，就觉得自己毫无希望，没有做任何争取，也没有询问客户不需要
的理由，而只好再去向其他人销售。
这样的销售，恐怕很难取得好的业绩。
客户之所以拒绝你，可能并不是不需要你的商品，而是你没有成功引起客户购买的动机。
客户的拒绝都有一定的理由，也许嫌商品贵，也许对商品不够信任，也许抱怨商品没有售后服务等，
销售员只要能够消除客户的这些疑虑，就可以引起客户的内在满足感，使其产生购买的欲望。
张可是某品牌太阳能热水器的推销员。
一天他来到杨先生家进行推销。
杨先生虽然接待了他，但是态度表现得却比较冷漠和严肃。
当张可向杨先生介绍自己的商品时，杨先生只是很冷静地听，也不发表什幺意见，但是却是一副若有
所思的样子。
张可看出杨先生是一个比较精明的人，害怕上当受骗。
而现在，他显然对自己还存在着怀疑，对自己的产品的可信度有疑问，正在努力地找出自己的破绽。
幸好张可之前也遇到过这样的客户，于是他也不说一些虚的东西，而是把自己的产品的一些试验数据
、销售状况、客户的评价等向杨先生简单介绍了一下，以消除他的疑虑，这时杨先生才表现出对该产
品的兴趣，话也多了起来。
张可热心地结合杨先生的状况，帮助他分析其使用的合适度，并承诺可以免费试用10天，让杨先生真
切地感受到自己的诚意、最终说服了杨先生购买自己的太阳能热水器。
客户之所以对商品要精挑细选，在购买时小心翼翼，其目的只是想要买到货真价实的东西，避免上当
受骗，所以会很仔细地审视一切。
如果销售员能够帮助客户解决自身的各种疑问，客户就会产生强烈的购买欲望，并安心地购买。
所以面对客户的审视，销售员不必要感到窘迫，真诚地面对他，接受他的检验就是了。
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编辑推荐

《销售要懂心理学2》有提升销售能力的11种心理技巧。
攻心——突破客房的心理抗拒点；让客房从拒绝顺从的心理制胜法则；让销售员从平庸到卓越的心理
成长技巧。
互惠互利——让客户主动来回报你环境诱导——借助环境来操纵客户才华吸引——用你的魅力来征服
客户心灵满足——给客户最合适的心灵支持心理暗示——销售员最有效的自我激励动机激发——引导
客户产生强烈的购买欲望意志力——用心灵的气势威慑客户社会认同——帮助客户找到心灵的归属情
绪引导——有效地控制客户的情绪和行为承诺的力量——令客户不得不兑现的承诺求之不得的圈套—
—让客户产生迫切购买舒耀销售员用什么力量才能够让顾客立即冲动，付诸行动呢？
善用心理影响力，帮你使一动不动的客户变得积极主动。
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