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前言

所有的业绩都是谈出来的    销售业绩与说话技巧有着很直接的关系，只有会说话，能够第一时间找到
客户感兴趣的话题，并且和客户愉快地闲聊，才能提高销售业绩。
销售人员与客户见面后，如果能在3分钟内不谈具体业务，而是闲聊，那么成交的可能性就会大增。
但新手常会犯一个毛病，就是单刀直人地向对方兜售产品，这很容易引起对方的警惕并遭到拒绝。
    很多销售人员意识不到闲聊在销售中的重要作用，而是将希望全部寄托在产品上，他们对产品的性
能如数家珍，对产品的功效也深有研究，然而，他们不得不面对尴尬的一幕，即他们的产品就是无人
问津。
    显然，造成这样的后果，问题出在了推销员身上，而不是产品身上。
说实话，产品在品相和质量以及功用上，其实都差不多，造成客户偏爱某类产品的原因，关键在于销
售人员。
有的客户对销售人员印象深刻，所以成为持久固定的用户，他们不会轻易换用别的产品。
    吉拉德在回顾自己辉煌的销售生涯时，感慨地说道：“作为一个销售人员，把自己建立成品牌比宣
传所卖产品的品牌更加重要。
”要让客户对自己留下好的印象，自己必须意识到：第一，自己是一个推销员；第二，自己不仅是一
个推销员。
如果你只有硬邦邦的推销员身份，那么很多客户可能在一开始就会对你下逐客令。
相反，如果你和蔼可亲，言谈风趣、真诚，是一个好的聊天对象，同时又是一个贴心的销售顾问，那
么他们就会相信你，无论从你的手里购买的产品是房子、车子，还是手机、自行车。
    在和客户的接触过程中，冷场是很可怕的，很多销售行为就是在冷场中草草结束的。
你很难想象，一个销售人员除了会说“这件产品不错”、“这件产品对你很有帮助”、“很多人都在
用这件产品”之外，其他什么话题也没有，这种做法既不轻松，也没有人情味。
对方会觉得“他除了想从我手里得到支票，其他什么也不在乎”，随即联想到“这件产品我根本不需
要，买来之后说不定还是次品”，最后他们会断然地拒绝你。
    但是，如果换种方式，效果就完全不一样了。
    如果对方是一个家庭主妇，是的，家庭主妇，你上门去推销产品，却在院子里和她聊了会儿跳蚤市
场，聊了会儿芝士蛋糕，甚至还聊了孩子的教育问题，那么你会感到她对你好感顿生。
她不光会请你喝杯咖啡，还会痛快地买下你的产品，甚至哪怕她根本用不着。
因为你让她觉得愉快，你用聊天营造了购买的氛围。
    如果对方是一个企业的CEO，同样没有问题。
你也有很多选择，比如商务旅行和健康话题。
说不定你们会聊到一个你们共同的理疗师，或者最后发现你们是校友。
一切皆有可能。
但如果没有打开话匣子，你们就没有机会找到共同点，无法引起共鸣。
那么你们的关系就只能是急功近利的推销员和眼光高过头顶的CEO。
    当然，我们可以源源不断地举出各种例子，来证明闲聊在销售过程中起着举足轻重的作用。
然而销售人员面对的潜在客户是各式人等，可以说，所有人都是销售人员的目标。
这些人的身份、地位、兴趣、爱好、所受教育都各不相同，一个人对百样人，且要让他们都接受自己
的产品，显然着力点不能放在产品上，而得放在话题上。
    对于所有人来说，带有闲聊性质的温情推销，比直来直往的直接推销，更容易让他们接受。
很多推销员眼中只看到购买者，无视他们的分别；而客户希望看到的是一个与众不同的推销员，不仅
仅是卖产品的。
两者并不矛盾，他们能够在“闲聊”上达到统一。
    所以，想要争取伟大业绩的推销员，必须掌握足够多的话题，以便自己在遇到各种不同类型的客户
时，都能够找到对方感兴趣的谈资。
这些谈资能够起到抛砖引玉的作用，不仅能够激发客户谈更多的话题，也能促成一桩好买卖。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<你其实不懂销售谈资课>>

    柴田和子是日本的销售女神，创造了不俗的业绩。
但很少人相信，真正帮助她达到销售巅峰的是，她能够和所有的客户聊到一块。
她不仅和他们谈论他们感兴趣的话题，也会告诉他们自己的苦恼。
她把客户当成了自己的朋友，真心实意地和他们交往，而不仅仅是为了推销产品。
同样，所有的客户也这样对待她。
所以他们之间建立了稳定持久的关系。
    台湾的销售高手李经康也跟我们分享了类似的经验，当他放下得失，和客户畅谈生活中各种话题时
，销售效果反而更好。
在闲聊中，客户对你形成判断，而不仅是对你的产品有所了解；而你对客户也更为了解，而不仅是要
卖产品给他。
    如果说，在销售和购买之间真的存在一道“天堑”的话，那么闲聊绝对能将之变成“通途”。
这也说明，销售人员应该有更广泛的爱好，是一个有趣的人，这样才能针对每一个不一样的客户，快
速准确地找到好的谈资。
    这也就是吉拉德一直强调的，营销人员应该在客户眼里树立个人品牌。
这个品牌是通过和客户闲聊建立起来的。
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内容概要

　　销售其实没有那么艰难晦涩，本质上销售就是搞定人的学问！
打开人的最重要环节就是与不同的人找到共同话题，完成情感铺垫，进而沟通销售信息。
这是一切销售工作的最重要能力，也是每一个社会人应该具备的基本能力。

　　我们每个人每天都在销售，有人销售观念，有人销售信任，有人销售爱，生活中无时无刻不在销
售，学会销售就必须要学会销售谈资课！
这样才能让每个人的生活变得更好。

　　本书结合国际著名培训机构的销售谈资课与中国国情下特色销售话题，不仅使中国的销售人员得
到专业的话题谈资培训，也可以使我们每个人在社交生活中游刃有余。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<你其实不懂销售谈资课>>

书籍目录

序　所有的业绩都是谈出来的
课程一　针对大客户，你该怎么说
　20%的大客户会带来　
　80%的销售业绩
　具体演练　
　第1课时：企业CEO　
　第2课时：官方人员
　第3课时：富有的中产
　第4课时：豪迈的暴发户
　第5课时：一掷千金的“富二代”　
　小结
课程二　利用聊天术，绑定老客户
　利用老客户的口碑营销滚雪球　
　具体演练
　第6课时：女人
　第7课时：家庭主妇　
　第8课时：学生
　第9课时：公务员
　第10课时：白领
　第11课时：私有业主
　小结　
课程三　面对理智型客户，提升你的知识面
　做个顾问、专家式的销售人员，会带来非凡效果
　具体演练　
　第12课时：名流
　第13课时：精英
　第14课时：学者
　第15课时：城市新移民　
　第16课时：折扣族
　第17课时：养生族　
　小结　
课程四　更新你的谈资，否则你就　OUT了
　先解决说什么，再考虑怎么说
　具体演练　
　第18课时：“80后”　
　第19课时：“90后”　
　第20课时：单身贵族
　第21课时：“宅男宅女”　
　第22课时：潮人
　小结
课程五　你接近他，他就接受你
　客户的兴趣就是你当仁不让的兴趣
　具体演练　
　第23课时：粉丝族
　第24课时：发烧友　
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　第25课时：玩家　
　第26课时：文艺青年
　第27课时：运动达人　
　小结
课程六　让你的销售富有人情味
　永远站在客户的立场，想客户所想　
　具体演练　
　第28课时：外国人
　第29课时：游客　
　第30课时：“剩女”　
　第31课时：低收入人群
　第32课时：老年人
　小结　
课程七　找到与客户有共同谈资的技巧
　伟大的推销员，会看，会听，更会说　
　具体演练
　第33课时：提前做好功课
　第34课时：细察和倾听
　第35课时：开场白和结束语
　第36课时：持续跟进，成为熟人和朋友
小结
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章节摘录
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编辑推荐

《你其实不懂销售谈资课:如何与不同人找到共同话题》编辑推荐：如何与不同的人找到共同话题；提
升人脉能力的工具书。
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