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《销售员心理素质训练》

前言

　　无论人们想要成就任何一种事业，都需要具有较好的心理素质。拥有 较好的心理素质，对于整日
与形形色色的客户周旋的销售员来说尤其重要。这是因为销售人员的心理素质将对其个人的销售事业
产生十分重要的影 响。比如，有些销售人员的心理素质比较好，他们即使多次遭遇过客户拒 绝，也
不害怕、不气馁，而且能够更加努力地寻找客户、开发客户，于是，他们最终就能够实现更高的销售
业绩；而另外一些销售员的心理素质比 较差，他们一旦遭遇客户拒绝，就会感到无法承受，甚至在还
未与客户沟 通之前就已经胆怯后退，那么，这些人员的销售业绩我们就可想而知了！谈到心理素质与
个人事业发展之间的重要关系，大多数人都会予以认 同。不过，在谈到“心理素质训练”这个话题时
，却有人提出反对意见。一些人认为每个人的心理素质都是天生的、不可改变的，甚至经常听到有 人
这样评价自己：“我的心理素质太差，注定了不会成就大事。”其实，人们的心理素质是可以通过适
当的方式加以训练的，通过一定的训练和培 养，心理素质可以得到改善和提升。心理学研究认为，所
谓的心理素质训练是指通过各种手段有意识地对 人们的心理过程和个性特征施加影响，使人们学会调
整自己心理状态的各 种方法，为更好地参加各种活动做好心理准备的训练过程。心理素质训练概括起
来主要有三类：心理品质训练、心理调节训练和 心理控制训练。这些训练的作用主要在于使人们的心
理过程和个性心理特 征更快地得到发展，使人们在生活、工作及其他各类活动中表现出最佳心 理状
态。对于从事销售工作的人们来说，进行心理素质训练的目的就是使 人们在销售过程中表现出良好的
心理状态，并且在良好心理状态的作用下，较好地完成销售任务。本书根据销售人员特定的工作类别
，从自信心、勇敢心、责任心、进 取心等方面出发，针对销售人员的心理品质、心理调节及心理控制
三方面 的训练进行了科学的阐述。在充分吸收众多心理学家研究理论的基础上，本书还从很多专业销
售人员那里获得了大量的实际案例及实战技巧。因此，可以说本书是集先进理论与实践经验于一身的
优秀读本，其对于销售人 员提升自身心理素质、提高销售业绩来说具有很强的指导作用，十分值得 
销售人员一读。总而言之，心理素质的好坏对于人们的生活和工作都会产生重要影响。对于销售人员
来说，心理素质的好坏往往是其事业发展的关键因素，作 为一名致力于事业发展的销售人员，应该相
信每一个人的心理素质都是可 以通过恰当的训练得以提升的。当我们的心理素质得到切实提升的时候
，就会发现，自己的事业已然展现出一番新气象了。编著者 2007年11月20日
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《销售员心理素质训练》

内容概要

《销售员心理素质训练》主要内容：对于销售人员来说，心理素质的好坏往往直接影响其事业的发展
，《销售员心理素质训练》根据销售员特定的工作类别、工作方式，分别从自信心、勇敢心、责任心
、进取心等各方面出发，针对销售人员的心理品质、心理调节及心理控制三方面的训练进行了科学的
阐述。可以说，《销售员心理素质训练》是集先进理论与实践经验于一身的优秀读本，对于销售员提
升自身心理素质、提高销售业绩具有很强的指导和借鉴作用。
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作者简介

　　俞慧霞，毕业于内蒙古师范大学，从事市场营销工作多年，曾在多家公司担任咨询顾问，主要研
究方向有：市场营销、战略规划等。著有《与客户有效沟通的N个技巧》、《与公司一起成长》、《
是公司成就了你》等多部畅销书。
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书籍目录

第一章 自信心——积极思维创造积极成果1.认同自己并给自己以积极的定位2.喜欢并热情对待自己的
工作3.克服不良隋绪引起的焦虑4.技高一筹更从容5.内在素养塑自信6.合宜仪表提信心7.巧妙运用积极
的肢体语言8.利用所处环境提升自信9.形成自身思想的独立性10.把注意力放在正面的事情上11.锻炼自
身的语言表达能力第二章 勇敢心——克服一切恐惧的动力1.推销就是要不怕拒绝2.越恐惧越容易失败3.
积极乐观地看待挫折4.大胆实践积极的想法5.主动请老客户推荐新客户6.努力克服对新客户的陌生感7.
练习自己当众讲话的能力8.勇于坚持自己的原则9.破除心理障碍第三章 责任心——有担当，才能有成
功1.一分责任，一分收获2.重任面前要主动3.不为自己找借口4.以责任推动权力5.用责任来历练自己6.责
任彰显品质7.养成尽职尽责的好习惯第四章 进取心——具有强烈的成功欲望1.有欲望才会有动力2.培养
强烈“企图心”3.控制骄傲的思想4.以勤奋推动愿望5.合理架构自身的知识体系6.不断提高自身能力7.
与有利于自身进步的人交往8.公开展示自己的愿望9.不断提升，自己的奋斗目标10.令自己每天都有新
进步第五章 恒久心——坚持到底最可贵1.能坚持就不轻言放弃2.从困难与挫折中汲取力量3.抱怨心理需
戒除4.有明确目标才能有相应结果5.确立对于成功的坚定信念6.挖掘自己的生命潜能7.学会集中的注意
力8.保持平和的心态参考文献
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章节摘录

　　1.一分责任，一分收获　　[实践体验] 阿尔伯特·哈伯德曾经在一次演讲结束后去参观某小镇的
一家水电站，当阿尔伯特·哈伯德一行人来到水电站的时候，他确实为水电站的规模 和生产能力感到
震惊。当时带领阿尔伯特·哈伯德一行人进行参观的是一 位看上去特别年轻的小伙子，据随行者的介
绍，阿尔伯特·哈伯德得知眼 前这位年纪轻轻的小伙子就是这个规模壮观的水电站的负责人。后来经
过 询问，阿尔伯特·哈伯德了解到这个年轻人当时仅仅21岁，周围的人们都 叫他“杰瑞”。杰瑞带着
大家参观了水电站的很多地方，他的讲解一直有 条不紊，而且感觉得出他对这个水电站的各个角落都
十分了解。阿尔伯特 ·哈伯德还看到，这位年轻的水电站负责人对这里的各项工作都熟悉至极 且处
理得十分出色。阿尔伯特·哈伯德对这个名叫“杰瑞”的年轻人很感兴趣，他想知道 杰瑞是如何这么
年轻就在事业上拥有如此成就的。后来经过一番调查，阿 尔伯特·哈伯德了解到杰瑞是3年前才来到
当地的。当时小镇正在建设发电 厂，包工头看到杰瑞聪明、勤快，就雇佣杰瑞当上了施工队的一名送
水员。可是仅仅一周之后，他就当上了一名计时员，原因就是老板看到他在送 水的间隙一直都在主动
帮着忙碌的计时员们进行计时。看到杰瑞无论是对 自己分内的工作还是其他工作都尽职尽责，而且每
一项工作都完成得十分 出色，老板决定对杰瑞予以重任。老板交给杰瑞一笔资金，问他是否可以利用
这笔资金为工地购置一批 重要设备，虽然杰瑞明知这笔资金对于购买设备来说有些紧张，而且老板 
规定的时间也很紧，更重要的是在这件事情当中需要担当很大的责任，但 他还是答应老板自己尽可能
地把事情做到最好。结果，在比规定的期限还 要早一天的时间，杰瑞不仅让老板看到了购置相对齐全
的设备，而且还把 这些设备都安排在了相应的地方。之后，杰瑞还主动承担了工地上的其他 工作，
无论每一项工作他都会认真负责地做到最好。结果，不久以后，杰 瑞就当上了老板助理，当老板有事
离开时，就将整个水电站的工程都交给 杰瑞处理，而杰瑞在重任面前从来就没有任何推辞。后来，水
电站的各项 工作都能正常开展，而包工队也到了离开的时间，可是水电站的管理层希 望杰瑞能够留
下来负责水电站的日常管理，于是他就成了水电站的负责人。分析 机会总是与挑战并存，收获总是与
责任肩并着肩来到我们眼前。如果 我们害怕挑战，那么机会也会随之溜走；如果我们不愿承担责任，
那么收 获必定与我们无缘。因此，无论是对销售人员来说，还是对从事其他工作 的人们来说，要想
在事业上有所收获，那么就必须以一种认真负责的态度 去对待工作。如果你在责任面前徘徊驻足，那
么就不要对收获中的累累果 实存在任何奢望。人们总是说“一分耕耘一分收获”，仔细理解，其实在
每一分耕耘里 面，贯穿始终的都是一份份责任，缺乏责任心的耕耘不会赢得任何收获，而一个缺乏责
任心的人无论是在生活中还是在工作领域往往都不会获得任 何有意义的收获。具体到生活当中，如果
一个人在年轻时不承担起抚养孩 子、赡养老人的责任，那么当他年老之时，他也就无法安心地享受承
欢膝 下的天伦之乐，而在工作领域之内，尽职尽责则是所有企业对其内部员工 的一条十分重要的要
求，对于销售人员这一职业来说，如果没有责任面前 的勇敢担当，最终便无法收获事业的成功。我们
可以将尽职尽责的精神理解为一种“在其位，谋其政，负其责” 的工作状态，按照这样的理解，尽职
尽责实际上应该成为每一位在职场中 拼搏的人们最应该具备的基本工作操守。可是在具体的工作实践
当中，却 有很多人都不能将这一最基本的工作操守切实履行，更不要说贯彻到所有 的工作活动当中
丁。有些销售人员不仅在重要任务面前不能领命受责，而 且每当在自身职责范围之内出现问题之时，
他们也会进行百般推脱。现在担当一份责任，往往就意味着你今后拥有一份真正属于自己的收 获。面
对自己的事业，销售人员应当充分激发自身责任心，以认真负责的 态度做好每一件事。在此，我们提
醒销售人员做到以下几点：（1）把工作任务当成自己的使命 当工作任务下达之后，我们就要将之奉
为自己的使命，然后投入巨大 的积极性和主动性去完成这些使命。如果你不能做到这一点，而是把上
司 下达的工作任务当成一种累赘甚至是刁难或痛苦，那么你在工作中往往也 就无法获得期望中的喜
悦和成就。（2）记住：满足客户合理需求是你的责任 对于销售人员来说，满足客户的合理需求就是
自己的责任，不仅如此，发现和挖掘客户内心需求同样是销售人员的职责所在。无论是在销售活 动开
展之前，还是在销售活动开展过程当中，以及销售活动完成之后，销 售人员都要记住这一点。另外，
销售人员还必须记住，你在这方面表现出 的责任心越强，把自己的责任履行得越好，那么你的收获也
就越多。（3）出现问题时首先追究自己的责任 当我们与客户的沟通出现误会时，当我们无法满足客
户的需求时，当 客户对我们的某些言行感到不满时⋯⋯总而言之，在销售过程当中出现任 何问题的
时候，销售人员应当首先追究自己的责任，而且态度要认真、言 辞要恳切。切勿寻找各种各样的借口
来推脱自己的责任。当你推脱责任的 时候，无论你寻找的借口看起来多么圆满，无论你用的语言多么
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优美，都 不会掩盖你缺乏责任心的本质，而客户是绝对不会与一个缺乏责任心的推 销员进行交易的
。P73-75
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