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前言

代序：不会卖茶，一切为零做好一件事，你需要一百个理由；做坏一件事，你只需一个理由。
茶叶是好东西，喝茶有益健康，品茶提高修养，但是，一年又一年，漫山遍野的茶叶如何才能从崇山
峻岭、田间地头，走进千家万户，与千千万万的消费者朝夕相伴，真正转变为造福社会的产品？
仅仅依靠扩大茶园面积可以吗？
仅仅依靠提高茶叶产量可以吗？
仅仅依靠改善茶叶品质可以吗？
仅仅依靠评选“茶王”可以吗？
仅仅依靠推广茶文化可以吗？
仅仅依靠种炒作“天价茶”可以吗？
仅仅依靠请明星可以吗？
仅仅依靠打广告可以吗？
当然不可以！
无论你想什么，无论你说什么，无论你做什么，无论你倡导什么，无论你反对什么，你都必须把茶叶
卖出去。
只有把茶叶卖出去，茶叶才能从茶农手中转移到消费者手中，进入消费者口中，实现茶叶的核心价值
，完成从商品到货币的“惊险一跃”。
否则，茶叶卖不出去，茶农没有实际收入，勤劳致富就会变为空中楼阁；茶叶卖不出去，茶商投资就
会化为泡影；茶叶卖不出去，茶叶经济就是一纸空文；茶叶卖不出去，喝茶养生就是无本之木；茶叶
卖不出去，茶文化就是“顽固不化”；茶叶卖不出去，你的所有付出都是竹篮打水一场空。
一句话，不会卖茶，一切为零！
重视卖茶、精通卖茶、顺利卖茶，永远是中国茶叶行业健康持续发展的重要基石。
那么，如何卖茶呢？
这正是《点茶成金——快速卖茶72招》重点探讨的主题。
我们在本书中，不仅提供了卖茶的有效方法，而且提供了快速卖茶的实战技巧，同时，我们还设立了
“茶歇小记”栏目，你可以在读完一招后，随意记录一些体会和想法，若有问题，你还可以将问题发
至本书后记提供的作者邮箱里，静候作者的回复。
但正如手术刀可以杀人也可以救人，关键在于持刀之人的思想，所以，为了防止有些人“挪作他用”
，劣茶当做好茶卖，我必须在大家阅读正文之前，首先声明卖茶的三个思想基础。
其一，卖茶是助人健康，不是催人犯病。
“神农尝百草，日遇七十二毒，得茶而解之。
”可见，从茶叶诞生的第一天起，茶叶就是帮助人们“解毒”的，不是“毒”的来源，更不是“下毒
”的。
如果为了增产，为了好看，就不择手段地打农药，然后再打着健康的旗帜，把农残超标的茶叶卖给消
费者，赚得盆满钵满，同时再谈什么茶与修身，谈什么茶与养生，你不觉得可笑吗？
不论是茶企，还是茶商，亦或是茶农，都必须记住卖茶的第一目的是助人健康，而不是催人犯病。
如果依靠销售农残超标的茶叶发家致富，或富甲一方，甚至是富可敌国，那又怎样？
《饭局也疯狂》这部电影让一句话火了，不知道大家还记不记得这句话：幸福与贫富无关，与内心相
连。
不管你信什么或不信任什么，人一辈子几十年，内心的平安和幸福都是无可替代的，最重要的事就是
多做几件帮助别人，同时又能够令自己心安的事情。
其二，卖茶是积德，不是造孽。
帮助别人就是积德，残害别人就是造孽。
你有千条妙计，我有一定之规，引经据典，谈天说地，评估论今，天花乱坠，自圆其说，都不是关键
，关键是消费者喝了农残超标的茶有帮助吗？
消费者会不会得不偿失？
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退一步想，过十年看，如果你是消费者，你会喝农残超标的茶叶吗？
你还会那么斩钉截铁、信誓旦旦地“卖茶”吗？
公道不公道，自有天知道，企业的发展不能建立在损害消费者健康之上，一方经济的发展不能建立在
农残超标之上。
这一点，把握住了就是积德，把握不住就是造孽。
其三，除了“钱”，卖茶还要“虔”。
良田万倾，日食三升；大厦千间，夜眠八尺。
人生苦短，不需要你拥有“钱财如粪土”的豪迈，也不需要你拥有“千金散尽还复来”的豁达，但是
，除了需要钱，一个人更需要“虔”，需要一定意义上的“虔敬之心”，“敬天敬地敬鬼神”。
举头三尺有神灵，不畏人知畏己知。
种茶也好，卖茶也罢，大家都要心存虔敬之心，不要天不怕地不怕，更不要售卖自己的“灵魂”，否
则，善恶到头终有报，只争来早与来迟。
你必须反复提醒自己，卖茶的首要目的就是要促进喝茶人的健康，至于面子、地位、虚荣、成就感、
修身养性等精神层面的“附加工作”，你可以做，可以拼命做，也可以煞费苦心地做，但是，一切的
“附加工作”都不能凌驾于消费者的健康之上。
不然，皮之不存毛将焉附？
路漫漫其修远兮，修身养德是快速卖茶的根基，无论你是茶商、茶企、茶农，还是地方茶办领导，二
者都是你一辈子的事！
你可以不做耶稣，也可以不做释迦牟尼，但你必须记住：“可以卖茶叶，不可‘卖灵魂’”，并在寂
静的深夜，望着灿烂的星空，摸着自己的良心，虔诚地问自己：“我卖的每一两茶都‘问心无愧’吗
？
”做到了，你就安心睡觉，养足精神，按照本书的系统销售策略快速卖茶；没做到，你就继续努力，
调整思路，洗心革面，然后再按照本书的系统销售策略快速卖茶！
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内容概要

《点茶成金:快速卖茶72招》采用案例+分析的现场教学方式，第一次从销售角度，详细阐释了快速销
售茶叶的72种方法和技巧。
全书包含茶叶销售根基、茶叶市场真相以及售茶的沟通技巧三大板块，模拟茶叶销售的实景现场，易
读、易学，有针对性更具实用性，可以说是茶叶行业的“销售圣经”。
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作者简介

谢付亮，著名品牌专家，15岁进入华东师范大学商学院，19岁毕业，29岁被聘为客座教授。
十余年品牌运作经验，一百余场品牌塑造课程及论坛主讲嘉宾，专注于“一分钱做品牌”，曾任跨国
公司品牌经理。
现任远卓品牌策划公司首席品牌顾问兼策划总监。
著有《品牌天机——超低成本塑造品牌的16条黄金法则》《茶翅高飞——中国茶叶品牌快速崛起之道
》。
张之闯，著名销售专家，高级顾问，工学硕士，研究谋略、技术程序、品牌营销、网络营销，尤其擅
长农产品的网络营销和实战销售。
现任远卓品牌策划公司文案及SEO总监。
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书籍目录

上编 夯实20个销售根基第1招读懂“采茶工”，操练“卖茶功”为什么“采茶工”可以迅速上岗卖茶
与采茶有什么关系如何透过“采茶”实现“卖茶”第2招无疆界卖茶，有无限力量什么是“无疆界卖
茶”如何运用“无疆界卖茶”策略第3招先“舍”后“得”，越“舍”越多为什么用“白酒”泡奶粉
如何“舍”，才能“得”第4招茶园种茶，“人园”卖茶可以忽视“人园”吗怎样才能耕耘好“人园
”第5招借助“茶文化”，做好“文盲营销”为什么需要“文盲营销”怎样实施“文盲营销”“文盲
营销”策略如何升级第6招让茶叶品牌快速从“0”到“1”从“0”到“1”，如何理解这种转变从“0
”到“1”，茶叶品牌要找到“死穴”从“0”到“1”，如何找到并解决“死穴”第7招老板永远都是
首席销售员为什么老板永远都是首席销售员茶企老板如何做好首席销售员第8招像采茶一样“采人”
销售员是资产而非负债销售员态度比能力更重要选择销售员要相马而非赛马并非只有能说会道才能做
好销售第9招精心泡茶，尽心用人先培训后上岗，磨刀不误砍柴工科学的管理与先进的考核相结合销
售员是你的“大客户”第10招网络营销，无“网”不胜走出网络营销的五个误区抓住提升销量的三个
要素第11招展会卖茶，先练“五功”第一“功”，杜绝三类形式的浪费第二“功”，杜绝同质化第三
“功”，强化“拉销”意识第四“功”，提高沟通能力第五“功”，目的与策略要匹配第12招把握四
个要点，做有效的招商广告要弄清为何做招商广告，做到有的放矢要明确招商广告做给谁看，做到箭
无虚发要成功表达广告主题，做到七项注意要确定媒体组合及排期，做到穷追猛“打”第13招“一箭
三雕”做促销促销怪招的“漏洞”在哪里什么是“一箭三雕”如何实现“一箭三雕”第14招“卖异”
不“卖生”为什么要“卖异”不“卖生”的双重要求第15招冷静看待直销模式，积极利用直销思维到
底什么是直销直销卖茶需解决三个问题第16招以“新”换“心”所有的环节都可以创新要重视创新的
成本和收益只要有一点点差异，就是创新创新必须站在消费者的角度生意不息，创新不止第17招先减
肥，再卖茶胖老板不要做保健品，也不能卖茶叶普通的茶叶销售人员，也要减肥吗卖茶之前，如何有
效减肥第18招多做“分外之事”，持续领先对手娃哈哈和“某某泉”的“6米距离”从三个方面做准备
，以做好“分外之事”一个电话的价值到底有多少第19招挤出“海绵里的水”先做重要而不紧急的事
情注意利用零零碎碎的时间计划性和灵活性都要兼顾根据精力的差异，安排不同的事情允许自己“浪
费”一些时间第20招长期坚持“六项投资”投资健康投资书籍投资培训理财投资投资客户亲友关系投
资个人形象中编 透视20个市场真相第21招先卖茶，后炒茶“先卖茶，后炒茶”，卖的是什么如何吸引
客户主动买茶第22招向美国大使学习“无意识卖茶”一张值得你重视和思考的照片越来越重要的“无
意识卖茶”强化“无意识卖茶”， 必须“有意识”第23招让情人节流行“送茶”为何情人节送玫瑰，
不送茶叶如何让情人节流行“送茶”第24招巧妙定价，让消费者“心花怒放”成本加上利润，不就是
茶叶价格吗制定茶叶价格，要考虑哪5个要素第25招“健康茶卖不过有毒烟”的启示健康茶卖不过有毒
烟大差距背后的“五种武器”第26招要“卖点”，更要“买点”从“卖点思维”到“买点思维”如何
才能建立科学的“买点体系”如何在操作过程中利用“买点”第27招明星“卖茶”，为的是锦上添花
人气是基础，匹配是前提要努力避免代言品牌之间的干扰代言的价值要看茶企发展趋势明星形象务必
健康及时跟踪，迅速应对风险明星代言不能沦为消费者的话柄第28招“抢鲜”，更要“抢先”“抢鲜
”，究竟是在抢什么“抢先”的三个角度第29招卖茶就要有卖茶的样子“像什么”比“是什么”更重
要究竟什么是“卖茶的样子”第30招进入消费者脑袋，才能打开消费者钱袋陈子昂“摔琴”与卖茶的
内在联系如何进入消费者的脑袋第31招穷也要站在富人堆里熟悉的广告，隐藏着“陌生的秘密”怎样
站在“富人堆里”必须给茶企老板提个醒第32招不能卖“裸体”茶为什么不能卖“裸体”茶怎样穿“
衣服”，茶叶才好卖第33招找准“第一位客户”“第一位客户”，究竟有多重要“成功”才是成功之
母第34招“少数”决定“多数”消费决策的惊人真相怎样让“少数”影响“多数”第35招“免费的力
量”无穷大“免费的力量”背后，蕴藏着怎样的人性规律如何充分利用“免费的力量”第36招用一片
叶子，满足多种需求警惕“好心没有好报”你要满足消费者的哪些需求第37招有“限”创造无限限量
购买限时购买限人购买第38招抓一把茶叶再走从抹去零头“六角”开始说起为什么要“抓一把茶叶再
走”除了“抓一把茶叶”，你还可以做什么第39招预埋种子，收获未来清华大学诞生背后的秘密“预
埋种子”，茶企要“两手一起抓”第40招“心”到“渠”成渠道无限延伸店铺重点提醒：异业联盟要
把握好两个原则下编 掌握32个沟通技巧第41招喝茶要“张口”，卖茶要“豁口”处处留心皆“豁口”
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需要在交流过程中挖掘的“豁口”消费者在临走时留下的“豁口”第42招先敬茶，再卖茶敬茶的时候
，比别人多笑一秒敬茶的时候，比别人多说一句敬茶的时候，比别人多走一步重视“先敬茶”的衍生
形式第43招让客户自己说服自己小田说服了张先生吗为什么张先生会相信两个“如果”背后的真相
第44招高开低走新品上市，宝马奔驰的“先后秘密”为什么马小姐选择了蓝色款“高开低走”还有延
伸形式第45招面对“不知道”时怎样说，才能用“安吉白茶”代替“白茶龙井”面对“不知道”时
第46招生动才有生意为什么“方式四”更有销售力如何卖茶更“生动”第47招卖茶千亿，始于“微进
”事物变化，无“微”不至如何“微进”才能成功卖茶第48招小承诺，大交易为什么骆驼能与主人同
床共眠如何利用“小承诺”做成“大交易”第49招渴时一滴如甘露59分与0分，有实质差异吗如何留住
“嘴边的鸭子”第50招一视同仁，但不“一刀切”你会说“你这是特价鞋”吗确保一视同仁，究竟该
如何做第51招把消费者当“儿子”如何才能站在消费者的角度值得期待的三大改变第52招甜言蜜语卖
“苦茶”态度很礼貌，客人为什么还要离开同样的价格，为什么这次成交了茶多酚可以“苦”，说话
必须“甜”第53招“数字化”卖茶“数字化”代表着精确化，容易被信任“数字化”代表着科学化，
更有权威性第54招用“四种语言”沟通词语语言身体语言语调语言心灵语言第55招重视线上销售的10
个“小问题”在线时间要多久才合适错过了最佳回答时间怎么办以什么样的心态回答提问在线交流过
程中，如何控制自己的情绪如何赢得“放弃”的客户文字里能不能看见笑容你的级别怎么这么低打出
的文字，多好，还是少好如何处理差评如何快速提高线上服务能力第56招要秣马厉兵，也要“纸上谈
兵”遇到好的想法，要“纸上谈兵”和客户交流，需“纸上谈兵”调研考察之后，需“纸上谈兵”提
高说话水平，需“纸上谈兵”往更高处发展，需“纸上谈兵”第57招非正式话题，有非常魅力非正式
话题必须源自爱心熟悉五种常用的非正式话题适度分享有价值的“秘密”讲清楚自己的利益第58招有
微笑，更有效做到微笑服务，老板应该怎么做做到微笑服务，普通销售人员怎么做第59招有“苦”有
“乐”有生意孩子们为什么没有再来购买决策中，有哪些苦、哪些乐第60招多做选择题，少做判断题
猴子喜欢做“选择题”，人呢你如何引导客户做“选择题”第61招刺激兴奋点把握共同的兴奋点挠到
人的痒处第62招提对问题，找准需求为什么要善于向消费者提问如何问，才能用普洱茶替代竹叶茶
第63招“危机”当“转机”应对“杯子碎裂”的两种不同方式保持积极乐观，引导客户看见“自己相
信的”第64招“一支笔”的威力给顾客一支笔给自己一支笔第65招卖了“左鞋”，再卖“右鞋”“卫
生棉”如何升级为丰田“陆地巡洋舰”如何做，才能卖了“左鞋”又卖“右鞋”第66招效仿火车转弯
保温杯为什么卖不出去“不喝绿茶”的客人为什么还买两盒第67招让客户“趋之若鹜”处处都有“趋
之若鹜”的力量没有人排队，如何让客户“趋之若鹜”第68招以“问”代“答”随处可见的以“问”
代“答”卖茶时，怎样以“问”代“答”第69招用“异议”解决“异议”肯定“异议”中的合理性让
“异议”变成一种“必然”第70招讲清楚价值，就不怕价格高计算出“单位时间的价格”将产品的模
糊价值清晰化第71招请客户列出不买茶叶的理由努力让自己“宰相肚里能撑船”竭尽全力“扶正第一
张牌”第72招主动放弃客户为什么要“主动放弃客户”做不同程度的放弃
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章节摘录

四十九招渴时一滴如甘露【卖茶金言】如果你不能抓住“口渴”时的机会，客人一定会到其它茶叶店
购买。
人的心态会随着时间改变，一旦客人在其他店铺买到合适的礼品之后，他的心态就变了，不仅你的产
品对他而言是“醉后添杯不如无”，他与你的品牌之间的关系也会“稍逊一筹”。
“渴时一滴如甘露，醉后添杯不如无。
”《增广贤文》里的这句话，道尽了卖茶的时机问题。
不仅是卖茶，你做任何事情，都需要把握好时机，否则就会，“运去金成铁，时来铁似金”。
记得小时候，村里有个邻居问我个脑筋急转弯：“什么饭最好吃？
”我想了想，自己很喜欢吃卤鸭，尤其喜欢傍晚去街道上陪大伯父睡觉时，大伯父买卤鸭给我吃的那
种感觉，于是，我信心十足、斩钉截铁地回答说：“卤鸭最好吃。
”不料那个邻居说：“不对，饿的时候饭最好吃。
”我恍然大悟，第一次明白了一个道理，只有在一个最需要的时候，那样东西才是最“好吃的”，其
他的时候都只能是“锦上添花”。
那么，卖茶的时候，应该如何把握好时机呢？
最重要的是，快速把握已经存在时机，别让“嘴边的鸭子飞走了”。
下面我们来看看销售过程中经常出现的场景。
59分与0分，有实质差异吗“小妹，这款六安瓜片还有几盒？
”客人在店里看了三圈之后，停了下来，指着一款六安瓜片问。
“您好，女士，还有五盒。
”导购员小燕回答。
“哦，只有五盒了？
”客人继续问。
“是的，对不起，目前只有五盒了，您要的话，我们可以为您调货，大概要六天，您可以等吗？
”小燕笑着回答。
“哦，来不及了，谢谢。
”客人说。
“不客气，欢迎您再次光临。
”小燕非常礼貌地回答。
从头至尾，你看到了小燕的表现，她很有礼貌，客人临走时她也没忘记告诉顾客：“欢迎您再次光临
。
”但是，这样的表现最多只能给59分。
这与与0分没有实质性的差异，我们已经在序言中指出：不会卖茶，一切为零。
很显然，客人有明确的买茶需求，既然你的职责是通过帮助消费者的方式，实现快速卖茶，那么，你
就要把这件事做好，没做好就是0分。
也许，这种说法让你感到很残酷，这却是真实的世界，你必须严格要求自己。
成功帮助了客人，你在实质上就是100分；未能帮助消费者，你在实质上就是0分。
你也可以给自己打出59分或89分，但这种评分，除了可以鼓励你继续努力之外，并没有实质的意义。
你最终要面对的现实是，成交之前，一切为零。
如何留住“嘴边的鸭子”同样的场景，我们看看小田与客人的对话。
“小妹，这款六安瓜片还有几盒？
”客人在店里看了三圈之后，停了下来，指着一款六安瓜片问。
“您好，女士，还有五盒，能不能问您一下，您需要几盒？
”导购员小田回答。
“十二盒，儿子要感谢老师。
”客人笑着回答。
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“哦，恭喜您，是不是儿子高中了？
”望着客人的表情，小田立即明白了，于是笑着问。
“谢谢，也谈不上高中，儿子考上了华东师范大学。
”客人略带羞涩地回答。
“您太谦虚了，这还不叫高中？
华东师大可是中国数一数二的师范大学啊，我的高中老师就是华东师范大学毕业的，我可羡慕了。
能不能再问您一下，您贵姓？
”小田说。
“免贵姓吴。
”客人双臂自然垂了下来，放松地笑着回答。
“谢谢，吴女士，一定要送六安瓜片吗？
”小田问道。
“也不一定，我先生是安徽人，他对家乡有着深厚的感情，所以他建议儿子送点安徽的名茶给老师，
表达一下谢意，儿子也赞同爸爸，我就出来看看了。
”吴女士回答。
“哦，你爱人和孩子都是有心人啊，天底下除了父母恩，就是师生情了，喝茶能防辐射，老师经常用
电脑，多喝喝很好。
”小田接着说。
“是啊，所以，我要买十二盒，一位老师两盒，但是你们只有五盒，真不凑巧。
”吴女士惋惜地说。
“的确很可惜，吴女士，不过，您看看这一款黄山毛峰怎么样，也是安徽名茶，胡主席送给普金的就
有黄山毛峰，价格比刚刚那款六安瓜片贵一些，但碰巧这周做活动，一次购买五盒就能打8.8折，算起
来比它还便宜了一点。
我们店里今天刚刚到货，您觉得怎么样，吴女士？
”小田说。
“好的，可以刷卡吗？
”吴女士笑着回答。
“可以，祝您儿子再攀高峰。
”小田笑着说。
“你真会说话，呵呵，借你吉言，我也希望他能读研究生。
等会帮我送到车里。
”吴女士已经笑得合不拢嘴。
读到这里，你一定明白了，什么叫“嘴边的鸭子飞走了”，小燕的做法就是！
小田的做法不仅找到了吴女士的核心需求，儿子考中华东师范大学，买12盒家乡名茶感谢老师，并且
帮助吴女士以较低的代价满足了需求。
换言之，如果你像小燕那样，未能在第一时间发现吴女士的需求，只是客气地欢迎她再来，她还会再
来吗？
即使再来，也是一段时间之后，高考送礼的机会，你也早早错过了。
何况，对于中国消费者来说，知恩图报是天性，高考送礼又是家长最舍得投入的事情，同时也是最为
迫切的事情！
原因很简单，孩子十年寒窗，一朝得以高中，自然要感谢从小到大，所有老师的辛勤培育，尤其是要
感谢高中老师的三年悉心教导。
我们都有过这样的亲身经历，记得我考上大学之后，去看望了小学老师，那时的感激已经不是礼物能
够表达的了，只能用“泪水”来表达“绵绵师恩”了。
所以，这个时候卖茶，正是“渴时一滴如甘露”的时候，只要产品合适，价格不是最终的“拦路虎”
。
把握不当的话，时间这个稀缺资源就会悄悄流逝，进而“时间”就会成为最大的“拦路虎”。
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所以，在卖茶时候，你必须分秒必争，想法设法找准消费者潜在的真实需求，尽自己的全力去帮助消
费者，从而把握住时机，实现快速卖茶。
同时，你必须清楚地知道，如果你不能抓住这个机会，客人一定会到其它茶叶店购买。
人的心态会随着时间改变，一旦客人在其他店铺买到合适的礼品之后，他的心态就变了，不仅你的产
品对他而言是“醉后添杯不如无”，他与你的品牌之间的关系也会“稍逊一筹”。
总而言之，做什么事情都有个时机，当你在别人的需求已经满足的时候，你再卖茶给他就已经迟了，
我们要做的只能是在他最需要的时候，给他最及时、最恰当的帮助，让他以合理的代价满足需求。
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