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前言

做任何事情都不是一帆风顺的，销售更是如此。
销售员无时无刻不在面对销售过程中的挫折，遭遇客户的拒绝，承受多日没有签下一份订单的事实，
直面许多人的冷眼和歧视⋯⋯当你遭遇挫折、一筹莫展的时候，不妨停下来读几则小笑话，体会笑话
中的销售哲理，也许你会有意外发现。
笑话一：销售话术的重要性瓦尔特太太：“这些墙纸好像也能当衣料，是这样吗？
”售货员：“是的，但贴在墙上比穿在你身上更好看。
”笑话二：推销时机的重要性一个人在繁华的牛津大街上被公共汽车撞倒了，马上就有一群人围观。
那个人神情恍惚地坐起来说：“我这是在哪里呀？
”“先生，这是你正需要的东西。
”一个街头书摊摊贩说.“伦敦地图——一张才35个便士！
”笑话三：懂得客户心理的重要性一个人在大街上听见卖报纸的高声喊叫着：“骇人听闻的诈骗案！
受害者多达82人！
”他连忙走过去买了一份。
可是把整张报纸翻了个遍，也没找到那篇报道。
正在迷惑不解的时候，只听卖报人吆喝起来：“骇人听闻的诈骗案！
上当者已达83人！
”其实销售的世界并非是神秘莫测的，销售的学问也不是晦涩难懂的，本书将销售学与日常生活中的
小笑话结合在一起，让销售学褪去枯燥的外衣，使其以自然生动、平易近人的姿态呈现在读者面前.让
更多的人了解销售学，并轻松掌握更多的销售学知识。
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内容概要

销售的世界并非神秘莫测，销售的学问也不晦涩难懂，本书将销售学与日常生活中的小笑话结合在一
起，让销售学褪去枯燥的外衣，使其以自然生动、平易近人的姿态呈现在读者面前，让更多的人了解
销售学，并轻松掌握更多的销售学知识。
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章节摘录

插图：我们可以将商品缺陷分为两个部分：一部分是指商品本身不符合行业标准和国家标准，国家标
准是最低标准，行业标准是商品进入市场的基本标准。
这类商品本身存在着问题。
第二部分是商品和竞争对手商品比较存在着不足。
也就是说，商品本身不符合企业标准。
企业标准是某一行业中领头企业的平均标准。
任何一件商品都很难在各个方面做到行业中的第一。
销售员在推销过程中大多考虑到的是行业标准和国家标准，而没有考虑到企业标准。
而客户考虑的往往是企业标准，他是通过货比三家来购买商品的。
因此商品存在缺陷是必然的，关键是销售员如何将有缺陷的商品推销给客户。
如实承认商品的缺陷能够得到客户的信任。
广州某服装店曾醒目地贴出一幅告示：天鹅牌衬衫系国际流行最新式样，一直供不应求。
现因我们选料不慎，出现了一批质量不符合出口要求的商品，为此，特降价处理销售，敬请广大客户
帮忙。
结果告示贴出不到一天，所有的衬衫一售而空。
承认商品的缺陷，要求销售员必须秉承为客户负责的原则，讲求诚信，同时在承认商品缺陷中也存在
相当的技巧。
（1）商品本身不应该存在大的缺陷。
在介绍商品缺陷时，应该尽量让客户感觉到这种商品的缺陷是微不足道的。
这样就不会动摇客户的购买信心。
（2）不要将商品缺陷说得太多。
缺陷说得太多，客户是记不住的，客户记住的仅仅是这种商品缺陷很多。
如果客户对商品持有这种态度，商品销售怎么能够成功呢？
（3）尽量采取方法弥补商品缺陷给客户带来的不快，比如给客户一定的优惠条件等。
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编辑推荐

《笑话中的销售学》：听1小时大道理，不如读1分钟小笑话！
商店经理——顾客永远是对的甚商店的经理正在斥责他的一个售货员：“我看见你在和一位顾客争吵
。
”他非常恼火地说.“你不记得了，在我的店里顾客永远是正确的。
你懂了吗？
”“是的，先生，”售货员说，“顾客永远是正确的。
”“你刚才为什么和他争吵？
”“噢，先生，他说您是个白痴。
”“顾客是上帝”永远是经营者的信条。
智慧经营的真谛应该是赢得每一位顾客的“心”，并在心与心的交流中获得精神与物质上的双重“货
币”。
温泉浴——不要夸大产品功能一位风湿病患者问经理：“这里的泉水是否对身体有好处？
洗过温泉浴，我的病会减轻吗？
”“我举个例子，”经理说，“去年夏天来了个老头，身体差得要坐轮椅，他在这里住了一个月，没
付钱就骑自行车溜了！
”没有一种产品能够满足消费者的所有需求。
对商品的价值，销售员要做的不是任意夸大产品的功能，而是强调客户所希望的核心价值。
及时推销——把客户需求转化为卖点一个人在繁华的牛津大街上被公共汽车撞倒了，马上就有一群人
围观。
那个人神情恍惚地坐起来说：“我这是在哪里呀？
”“先生，这是你正需要的东西。
”一个街头书摊摊贩说，“伦敦地图一一一张才35个便士！
”永远记住这个原则：客户的需求是第一位的。
发现客户的需求不是目的，引导客户的需求也不是目的，销售的最终目的是把客户需求转化为产品卖
点。
忘记带钱一销售回款为什么这么难顾客：“对不起，这顿餐费我付不了了，因为我忘记带钱了。
”服务员：“没有关系，先生，请把你的尊名和联系方式写在墙上，你下次来的时候再付好了。
”顾客：“这可不行，别人会瞧见我的名字的。
”、服务员：“把你的大衣脱下来挂到墙上，不就可以遮住了吗？
”赊销不等于销售，实现“完全回款”才是真正的销售。
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