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前言

世界上最伟大的销售人员之一乔·吉拉德曾经说过：“当我被拒绝7次以后，我会开始想：‘或许他
不打算要买。
’但我还要再试3次。
”全球收人最高的销售人员大部分的交易都是在第五次会谈时才完成的。
    可见，成功者的销售都是从拒绝开始的。
有销售就有拒绝，如果每个人都排队去买产品，那销售人员也就没有任何价值，所以，销售遭遇拒绝
是理所当然的事。
请记住这样一个事实：销售成功的案例中，同一客户在销售人员拜访5次之后才敲定的情况，占了80％
。
遗憾的是80％的业务人员，重复拜访客户的次数都不满5次。
所以，如果你希望提高业务量，非常简单，重复拜访同样的客户就可以了。
不在客户身边的日子，就用书信、电话或电子邮件继续和客户保持联系，因为频繁地接触能够建立销
售人员的自信心。
    销售人员要知道，你遭到的每一次拒绝并不是失败。
你之所以能够取得一定的业绩，不是一次销售成功的结果，而是很多次尝试被拒绝的结果，所以，每
次的拒绝都是有价值的。
如果你打通lO个电话能约见到3位客户，最后只有一位客户购买，并使你赚到1000元钱，那么你就要算
出，其实你的每个电话可以让你赚到l00元钱，你的每次拜访可以让你赚到约333元。
如果这样，你面对客户的拒绝就不会有失败感，因为每个电话和每次拜访都是有价值的。
你的收入不是来自你的某次成交，而是来自你对客户拜访的总量。
    所以，既然你接受销售这样一种职业，就应该敢于承受客户的屡次拒绝，敢于面对销售过程中的各
种挫折和失败，并将客户的拒绝转化为不断磨炼自己的动力，努力提高自身的素质以及自身的销售技
能。
    本书从如何克服自我拒绝和应对客户的拒绝出发，讲述了如何战胜自我拒绝和化解客户拒绝的种种
方法。
本书内容丰富，语言生动通俗，主要以销售大师们成功的经验为框架，以他们的亲身经历为主要内容
，为读者展示了一幅幅生动的销售画卷。
    阅读本书不但可以让你学会如何克服自我拒绝和巧妙化解客户的拒绝，还可以让你学会如何成功销
售的一系列技巧。
本书既适合从事销售工作的人士阅读，也适合商务人士以及对营销领域感兴趣的人士阅读。
本书是那些金牌销售人员送给你的一份厚礼！
是销售人员和商务人士走向成功的最佳读物！
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内容概要

《成功的销售从拒绝开始》从如何克服自我拒绝和应对客户的拒绝出发，讲述了如何战胜自我拒绝和
化解客户拒绝的种种方法。
《成功的销售从拒绝开始》内容丰富，语言生动通俗，主要以销售大师们成功的经验为框架，以他们
的亲身经历为主要内容，为读者展示了一幅幅生动的销售画卷。
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字 没有热情，就不要想打动客户 站在关爱的角度去发问 真诚地鼓励和关心客户 留意客户不经意的话 
引发客户的情感共鸣 成交后仍与客户保持联系 ⋯⋯ 第七章让客户无法拒绝你的话语术 第八章让客户
无法拒绝你的人脉术 第九章让客户无法拒绝你的心理术 第十章成功销售定律让你远离拒绝
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章节摘录

版权页：   先报价虽有好处，但它也泄露了一些情报，使对方听后可以把心中所想的价格与之比较，
然后进行调整：合适就拍板成交，不合适就进行杀价。
 后报价也一样，如果客户的报价高，你自然会大赚一笔；如果客户的报价低，那你就会费很大的口舌
去说服客户，即使如此，你也不会赚多少，更不用说谈不拢了。
 先报价和后报价各有利弊。
是先报价“先声夺人”还是后报价“后发制人”，一定要根据不同的情况灵活处理。
 一般来说，如果你准备充分且知己知彼，就要先报价；如果你的客户是行家，而你不是，那你要后报
价，便于从对方的报价中获取信息，及时修正自己的想法；如果你的谈判对手是个外行，那么，无论
你是“内行”还是“外行”，你都要先报价。
老练的商贩大都深谙此道。
当客户是一个精明的家庭主妇时，他们就采取先报价的技术，准备着对方来压价；当客户是个毛手毛
脚的小伙子时，他们多半会先问对方“要多少”，因为对方有可能报出一个比期望值还要高的价格。
 2.报价方法 先报价与后报价属于谋略方面的问题，而一些特殊的报价方法，则涉及技巧方面的问题。
同样是报价，运用不同的表达方式，其效果也是不一样的。
 一位销售员向一位画家销售一套笔墨纸砚。
如果他一次报高价，画家可能根本不买。
但他可以先报笔价，要价很低；成交之后再谈墨价，要价也不高；待笔、墨卖出之后，接着谈纸价及
砚价，这时却抬高价格。
画家已经买了笔和墨，自然想“配套”，不忍放弃纸和砚。
这样，销售员获得的利润一点都没有减少。
 采用这种方法，是因所出售的产品具有系列组合性和配套性，买方一旦买了组件1，就无法割舍组件2
和组件3了。
 一个优秀的销售员，见到客户时很少直接逼问：“你想出什么价？
”相反，他会不动声色地说：“我知道您是个行家，经验丰富，根本不会出200元的价钱，但你也不可
能以150元的价钱买到。
”这些话似乎是顺口说来，实际上却是在报价，片言只语就把价格限制在150至200元之内。
 这种报价方法，既报高限，又报低限，“抓两头，议中间”，传达出这样的信息：讨价还价是允许的
，但必须在某个范围之内。
 此外，双方有时出于各自的打算，都不先报价，这时，就有必要采取“激将法”让对方先报价。
激将的办法有很多，这里仅仅提供一个怪招一一故意说错话，以此来套出对方的消息情报。
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媒体关注与评论

当我被拒绝七次以后，我会开始想，或许他真的不打算要买，但我还要再试三次。
    ——乔·吉拉德    我不喜欢拒绝。
可以说，我对拒绝恨之入骨，不过，我的成功离不开拒绝。
    ——日本推销之神原一平    成功不是用你一生所取得的地位来衡量的，而是用你克服的障碍来衡量
的。
    美国著名保险营销顾问——弗兰克·贝特格
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编辑推荐

《成功的销售从拒绝开始》既适合从事销售工作的人士阅读，也适合商务人士以及对营销领域感兴趣
的人士阅读。
《成功的销售从拒绝开始》是那些金牌销售人员送给你的一份厚礼！
是销售人员和商务人士走向成功的最佳读物！
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名人推荐

当我被拒绝七次以后，我会开始想，或许他真的不打算要买，但我还要再试三次。
 ——乔·吉拉德 我不喜欢拒绝。
可以说，我对拒绝恨之入骨，不过，我的成功离不开拒绝。
 ——日本推销之神原一平 成功不是用你一生所取得的地位来衡量的，而是用你克服的障碍来衡量的
。
 ——弗兰克·贝特格 美国著名保险营销顾问
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