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前言

　　一个人必须知道该说什么，一个人必须知道什么时候说，一个人必须知道为什么这样说，一个人
必须知道怎么说。
　　——现代管理之父 彼得·德鲁克　　在一个古老的城堡里，有个房间被封闭了很久，因为门上有
一个非常坚实的大铁锁。
　　有一根铁杆费了九牛二虎之力也没有将它打开，于是只好蹲在一个角落里懊恼。
这时一把精巧可爱的钥匙走了过来，只见它把自己精致消瘦的身躯轻轻地一旋转，大铁锁发出被打开
的清脆响声。
　　铁杆很疑惑地看着钥匙问道：“为什么这个被尘封了千百年的大锁你轻轻一旋转就打开了，而我
花费了那么长时间却还是岿然不动呢？
”　　钥匙微微一笑，回答道：“因为我懂得它的心。
”　　每个人的心里都有一把心锁，只有找到那把珍贵的钥匙才能彻底地打开这扇心门。
那么对于销售员来说，这把钥匙是什么呢？
　　就是沟通术，就是沟通技巧。
　　销售员要想走进客户的内心，打开客户的心扉，最关键的就是找到合适的沟通方法和策略，只有
这样才能与客户展开友好愉快的沟通，也才能将自己的产品卖出去。
　　这些沟通的技巧和战术应该怎样去挖掘、怎样去运用呢？
　　这里还有一个故事：　　在一部电影中，有一个女销售员，她主要从事的是保险业务。
所以她总是奔跑在一些商业大亨之间，寻找商业保险甚至是家庭保险。
有一次，她好不容易争取到了一个与富商见面洽谈保险的机会。
　　当她走到客户的面前时，这个拒人以千里之外的客户几乎是很傲慢、很蛮横地拒绝了她，并拿出
一枚硬币，对这个女销售员说道：“这是我送给你回家的路费。
”　　女销售员觉得自己的人格、尊严遭到了践踏和侮辱，正要气愤地选择转身离开时，刚好看到客
户的桌子上放着一个相框，里面放着一张男孩子的照片。
小男孩阳光灿烂的笑脸深深地感染了女销售员，于是她情不自禁地说道：“对不起，我帮不了你了。
”　　客户对女销售员突然冒出的这句话感到很好奇，于是又叫住她，向她问说这句话的原因。
　　于是女销售员就耐心地向他讲明了原因，并且双方进行了很长时间的沟通和交流。
　　原来那个可爱阳光的小男孩正是这个老总的儿子，他也算是老年得子，并且对这个上天赐予的礼
物视若珍宝，所以当时立马对女销售员的话产生了兴趣。
　　这个故事其实告诉我们，作为销售员应该学会找到一些可以拉近自己与客户距离的方法。
就像这名女销售员一样，找到双方沟通的切入点、找到客户感兴趣的点就是一个最有效、最快捷的途
径。
　　作为销售员，要想在众多的销售人群中脱颖而出，要想在销售行业中有所建树，就要学会运用这
些沟通术，一步步地去把握和了解客户的心，找到双方的沟通话题，从而实现最终的销售目的。
　　你是否还在为自己满腔热情地为客户介绍产品，但客户却无动于衷而烦恼呢？
　　你是否在为自己的产品无论出售的价格多么低廉都无人问津而黯然神伤呢？
　　你是否在为自己无论怎样提高自己的服务态度和水平，但还是积压很多商品而闷闷不乐呢？
　　你是否还在为自己勤奋刻苦，但是销售业绩始终没有任何进展和攀升而不知所措呢？
 也许你的答案是肯定，也许是否定。
　　但是我要告诉你的是，假如你能每天抽出一点时间阅读一下这本《金牌销售不可不知的9大沟通
术》，我们会让你的销售烦恼烟消云散，也会让原本就很优秀的你更加出类拔萃、平步青云。
　　朋友们，这本书会让你在销售的战场上屡战屡胜，会让你在事业的追求中迈出更大的一步，会让
你的人生绽放无穷的希望之花。
　　著者　　2011年10月
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内容概要

　　作为销售员，要想在众多的销售人群中脱颖而出，要想在销售行业中有所建树，就要学会运用这
些沟通术，一步步地去把握和了解客户的心，找到双方的沟通话题，从而实现最终的销售目的。

　　你是否还在为自己满腔热情地为客户介绍产品，但客户却无动于衷而烦恼呢？

　　你是否在为自己的产品无论出售的价格多么低廉都无人问津而黯然神伤呢？

　　你是否在为自己无论怎样提高自己的服务态度和水平，但还是积压很多商品而闷闷不乐呢？

　　你是否还在为自己勤奋刻苦，但是销售业绩始终没有任何进展和攀升而不知所措呢？

　　也许你的答案是肯定，也许是否定。

　　但是作者朱广力要告诉你的是，假如你能每天抽出一点时间阅读一下这本《金牌销售不可不知
的9大沟通术》，会让你的销售烦恼烟消云散，也会让原本就很优秀的你更加出类拔萃、平步青云。

　　朋友们，这本书会让你在销售的战场上屡战屡胜，会让你在事业的追求中迈出更大的一步，会让
你的人生绽放无穷的希望之花。
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作者简介
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　5.产品对比：传递自己产品的优势信息
　6.挑毛拣刺：嫌货才是买货人
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　1.选择沟通术：“您是选择A产品还是B产品呢⋯⋯”
　2.机会沟通术：“今天是我们最后一天做活动⋯⋯” 。

　3.保证沟通术：“保证给您最好的售后⋯⋯”
　4.打铁沟通术：“如果您还犹豫的话，我们只能⋯⋯”
　5.富兰克林沟通术：“我们来仔细地分析一下这个方案⋯⋯”
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章节摘录

　　4.兴趣：迅速吸引客户的好奇心　　开篇导读　　当两个陌生人第一次接触时，难免会出现紧张
甚至拘谨的状况，那么究竟该如何营造一种良好的沟通氛围呢？
　　最快最有效的方法就是从对方感兴趣的话题入手，激发对方与你沟通的好奇心，点燃对方沟通的
激情。
　　作为销售员，要想提高自己的业绩。
单凭勤奋努力往往是不够的，还要具备一定的沟通技巧。
在与客户打交道之前就要先了解对方的兴趣和爱好，以对方的兴趣作为切入点，争取给对方留下一见
如故的感觉。
那么在交谈中就会有共同的语言，容易使客户放下内心的戒备和生疏感，从而实现有效的沟通。
　　所谓“志不同，不相为谋”。
在生活中，人人都想与自己有共同志趣和爱好的人交往。
因为这样在沟通中两人才会有共同的语言，才会有融洽和谐的沟通氛围。
　　因此，在销售中，只要销售员抓住客户感兴趣的点j就拉近了彼此之间的距离，进而除掉了沟通中
的很多障碍。
同时，对于客户来说，也更容易放下戒备心理，与销售员坦诚相待，为销售的最后达成做好铺垫。
　　案例分析刘航在一家建材公司上班，主要担任销售主管的工作。
每天来这里采购建材的人还不少，生意相当不错。
　　刘航听说最近在建材市场的北边要重新开发一块土地用以建造新的居民住宅区。
听说其中负责相关采购建材的人就是当地的一个有名的开发商。
刘航想：假如自己能将这个业务做好，将会是一个很大的业绩，对自己来说可是一个很好的晋升机会
。
　　刘航一贯有想到做到的作风，但这次他没有冲动地直接去找客户洽谈，而是先对这个客户的相关
资料进行了调查。
　　刘航通过打听，了解到这个开发商姓王，平时有一个最大的爱好就是喜欢收集一些工艺品，比如
一些有价值的古代瓶子或者手工艺品。
于是刘航想了一个很好的计策，那就是投其所好，以对方的兴趣为出发点。
　　万事俱备后，刘航自信满满地去找这个王老板协商。
　　刘航来到王老板的办公室，王老板正在忙着看文件。
刘航环顾了一下办公室的环境，布置得果然优雅不俗，特别是那些摆在书架上和桌子上的工艺品，让
刘航也不由地佩服起王经理的审美雅趣。
　　刘航没有上来就讨论业务的事情，而是笑着说道：“没想到王老板有收集工艺品的雅趣啊，真是
百闻不如一见，果然气宇非凡，品位不低啊！
”　　王老板当然也没有想到刘航会从这些工艺品作为谈话的切入点，不禁对他产生了兴趣，谦虚地
回答道：“哪里哪里，只是生活的一个小爱好罢了，收集着玩呢。
”　　刘航连忙答道：“您看，谦虚了是吧。
这就说明您不仅是一个志趣高雅之人，还是一个谦虚的、有修养的人。
这在如今的商海中可是并不多见啊。
”　　听了刘航的话，王老板觉得这个人说话还挺有水平，便不知不觉地拉近了两人之间原本生疏的
距离。
刘航走到一个手工制作的砚台前，和王老板又热聊起来。
　　刘航又说道：“我有一个朋友是专门研究这一行的，下次再来拜访你，一定给你带一些工艺品来
。
”　　王老板笑呵呵地说道：“客气了，不用带，如果有机会，大家可以一块儿聚聚，探讨一下。
”　　就这样，刘航以王老板感兴趣的工艺品着手，最终成功地使对方答应订购自己的建材。
由于这次业务的促成，刘航不仅得到了公司的奖金，还得到了晋升的机会。
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 所谓“到什么山唱什么歌，见什么人说什么话”。
只有说对方感兴趣的话，才能引起对方的好奇心和好感，也才能和对方进行进一步的沟通。
　　案例中的刘航提前了解到客户王老板有收集工艺品的爱好，于是就将工艺品作为谈话的切人点，
立刻引起了客户的兴趣和好奇心，最后拉近了彼此之间的距离，为后来的最终达成销售目的奠定了一
个很好的基础。
假如刘航也像其他销售员一样开门见山地向对方推销自己的产品，也许就不会有这样皆大欢喜的结果
了。
因为人更容易与自己感兴趣和有好感的人进行交流和沟通。
　　对于销售员来说，能够把握对方的爱好，以对方感兴趣的话题作为沟通的前提，更容易给客户一
种志同道合、一见如故的感觉，那么他在心理上就更愿意与你进行下一步的沟通和接触。
当然，这对自己来说，不仅在提高销售业绩方面有好处，对自己职业前途和事业发展都是好处多多的
。
　　智慧点金　　一个人对他所感兴趣的事物或者人往往都抱有很大的热情。
所以，吸引一个人注意力和好奇心的最有效办法就是利用对方的兴趣和爱好。
　　对于销售员而言，要想在激烈的竞争和艰难的销售中突破障碍、抢占先机，就要学会用兴趣这把
钥匙打开彼此的心门。
只有让客户对你所说的话题感兴趣，他才会愿意与你进行进一步的沟通和交往。
　　把兴趣当做沟通的一个出口，当做开启成功大门的一把钥匙，那么对于销售而言，一切都水到渠
成了。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　一个人必须知道该说什么，一个人必须知道什么时候说，一个人必须知道为什么这样说。
一个人必须知道怎么说。
　　——现代管理之父 彼得·德鲁克　　　　客户通常都会在不同的沟通阶段发出不同的信号，你必
须留心这些信号，切勿坐失良机。
错过了邀请客户作出承诺的关键时刻。
　　——著名销售专家 诺曼·文森特　　　　不要过分地向顾客显示你的才华。
成功推销的一个秘诀就是80％使用耳朵。
20％使用嘴巴。
　　——伟大的推销员 乔·吉拉德
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编辑推荐

　　你是否为自己满腔热情的介绍，客户却无动于衷而烦恼？
你是否为自己坚持不懈的努力，产品却无人问津而神伤？
你是否为自己勤勤恳恳的工作，业绩却无法攀升而无措？
金牌销售的成功战术究竟为何？
朱广力的这本《金牌销售不可不知的9大沟通术》通过分析9大沟通战术，结合具体的案例，揭示了成
为一名金牌销售的秘密所在。
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