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前言

一位好朋友曾和我讲述过他的一次尴尬遭遇，给我的启发很大。
故事是这样的：这位朋友很喜欢体育运动，有着运动员般的身材，在所有运动项目中他最喜欢的是乒
乓球。
虽然他从来没有参加过什么正规比赛，当然也没有得过什么奖项，但他的技术在朋友堆儿里是公认最
好的，我与他过招从来没超过5个球，都是11：2、11：3这类结果。
虽然他没拿过任何奖项，但他始终以高手自居，一直希望能和国家级运动员过过手。
有一天，他终于可以如愿以偿了，因为他通过另外一位朋友认识了一位退役的前国家级乒乓球运动员
，目前正担任一家体育场馆的乒乓球教练。
我朋友兴致勃勃地跑去找那位教练，嘴上说是要请教，教练其实也明白他的来意，就让我朋友先与球
场上正在练球的小朋友比赛，比完了再与他过招。
我朋友一看场内的小朋友们最大的也就八九岁的样子，心想自己好歹也已经打了20多年的乒乓球了，
和这样的小朋友过招岂不是有点欺负小孩的味道？
所以没有马上同意。
但教练一再坚持，我朋友想打就打吧，看来不将小朋友打趴下没办法逼教练出手，因此就拿起了球拍
和其中看上去最大的一个孩子打了起来。
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内容概要

作为销售人员的你，对于下面这些情景一定并不陌生：    客户总是说没时间，拒绝和你见面；    你刚
一说出价钱，客户就嫌太贵了；    客户头一天说好要买你的产品，第二天就反悔了；    客户本来说马
上就给你消息，却像人间蒸发了一样，再也不和你联系了；    其实，你只是没有选对说话的方式。
只要你多花一点心思，再多用一点沟通技巧，没有搞不走的客户。
    实战派营销培训专家曹恒山先生从自己丰富的培训和销售经验出发，列举了销售中五大重要阶段
的42个关键技巧，并做出了详尽透彻的分析，给出了经典实用的应对技巧；他还举一反三把这些技巧
用在了84个场景中，让你面对不同情况都有话可说。
    这本书不仅传授技巧，还分析这样做的原因，让你对销售有更加深入的认识。
书中特别加进了“客户心理”模块，帮你在销售中洞察客户心理，从容应对各种状况，在与客户的博
弈中轻松胜出。
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章节摘录

第一章 怎样通过电话顺利约到客户1.略施小计，绕过前台接线员销售现场吴国华在学校里读书不是很
好，但做起销售来却如鱼得水，因为他那些小聪明都有地方施展了，应付接线员小姐更是游刃有余。
国华：“请问你是哪里？
”接线员：“我是哪里？
是你打给我，还问我是哪里？
”国华：“不好意思，刚才电话没带在身上，我看到有个未接来电就回过来了。
”接线员：“哦，我是飞翔商贸，你认识谁吗？
我这里是总机。
”国华：“飞翔⋯⋯商贸？
哦⋯⋯（拉长语调）想起来了！
梁老板！
肯定是他找我，麻烦帮我转过去吧！
”接线员：“好的，梁总，请稍等。
”国华：“哦，对了，他分机是108吗？
”接线员：“不是的，是801。
”国华：“谢谢！
”现场分析很多人说销售中最后的谈判很重要，因为谈成功就可以成交了，但殊不知电话销售其实才
是整个销售过程中最重要、最关键的一步，因为如果头没开好，也就没有了后面的拜访，更没有再后
面的谈判和成交了。
但问题是在目标客户前面往往挡着接线员，要和客户接上头就要想办法绕过她们，而她们往往有着惊
人的“挡箭”水平，让众多销售员望而却步。
拙著《享受拒绝》（北京大学出版社2008年8月出版）中有这样一句话：“你要感谢拒绝，因为它帮你
把更多的对手挡在了门外！
”正因为有了这个障碍，很多竞争对手都遭到了阻挡，如果只有你能够不怕困难，冲破接线员的阻碍
，胜利到达总经理面前，你的成功概率就会很高，因为你几乎没有竞争对手了。
那么第一个妙计就是教你如何绕过接线员，顺利与老总接上头。
有些读者看了开头的案例，可能会一头雾水，难道吴国华真的认识梁总吗？
其实吴国华也是第一次给这家公司打电话，他的手上有一份名单，罗列着上百个客户的详细资料，但
就是缺少梁总的座机电话和手机号码。
如果我们直接拨打总机，一定就是个死。
而吴国华比较聪明，他假装刚看到一个未接电话，按照手机上的来电显示回过去。
这样的情况在生活中经常遇到，所以接线员小姐也就在没有防备的情况下被吴国华忽悠了，顺从地将
电话转给了吴国华想要对话的老总。
我们把这个小小的技巧称为“未接来电技巧”。
在使用这个技巧时，要注意以下几点：1.前提是知道公司名称、电话以及老板姓名。
当然如果你不知道老板名字或姓氏也没关系，那你一定要有深厚的忽悠功底，特别是遇到曾经被忽悠
过的接线员。
2.开头不用太客气。
不要使用“您”、“贵公司”这样的尊词（当然生活在大家都习惯说“您”的语言环境中除外），因
为如果你太客气了，接线员就会联想到你有求于她，自然就联想到“推销员”这三个字上面去了。
3.当对方报出公司名称时，要表现得不是很熟悉。
比如案例中吴国华故意拖长了语调，表示他在思考，并不是一个有预谋的行为。
4.说到关键人物时要表现得很亲密。
不要喊某总或某董，那会降低你在接线员心目中的地位，你越是表现得和老板亲密，她越是相信你来
头不小。
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如果知道老总的姓名，甚至可以直呼其名，接线员就会立刻为你转接了，因为她可不想得罪老板的朋
友。
5.别忘了顺便问一下分机。
这是问分机号的绝佳机会，因为一旦转过去后老总不在线，那么下次再请接线员转，她肯定会想：“
你既然和我们老总这么熟，怎么连他的手机和分机号都不清楚呢？
”就会怀疑你身份的真实性。
所以当接线员被忽悠成功，准备帮你转接电话的一刹那，请抓住机会问分机号码！
但是如果你直接问分机号是多少，对方同样会产生怀疑，所以这里用了另外一个小技巧：给答案法。
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编辑推荐

《销售这样说才对》：面对客户不知道怎么说才好，刚一张嘴就被人拒绝；学过不少方法，但是遇到
实战就发蒙；学到的方法都太老套，根本不管用⋯⋯ 这《销售这样说才对》，可以帮助销售人员解决
这些问题，为销售团队带来以下好处：增加实战经验，不出门就知道如何和客户打交道；学会用细节
打动客户，赢得成功；不仅知道应该怎么说，还清楚客户是怎么想的；不光学到技巧，还能将技巧付
诸于实践；丢掉原来那些老套的话术，掌握与众不同的沟通技巧。
一天掌握销售读心术。
42个妙招。
变拒绝为成交，化困境为良机，84个场景，帮你摸透客户心理说对话。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<销售这样说才对>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 9


