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前言

著名营销培训专家蔡易来先生写了这本《超级说服式销售》，请我为书作序。
欣喜之余，研读此书，发现其中闪光之处很多，现写下几点拙见，提供给读者朋友参考。
《超级说服式销售》分说服、说服式销售三大法宝、非语言沟通的力量、说服式沟通、调准频道、潜
意识与说服、如何克服销售中的恐瞑、如何成为出色的产品介绍者、神机妙算六案例共九章。
循序渐进、深入浅出地介绍了如何成功地实现说服式销售，进而使自己成长为一名成功的销售者。
内容选取的角度新颖独特，举例典型，具有极强的实战性，多方位、立体式地展现了说服式销售的奥
妙所在，深刻地揭示了成功销售的真谛。
蔡先生把单纯的销售手段上升到了销售艺术的高度，书中处处体现出作者超人的销售策略和智慧的火
花，许多鲜活的观点和理念使人读后深受启迪。
成功地进行说服式销售是一门艺术，书中所列举的一个个极具说服力的事例，系统而又全面地告诉销
售者，说服式销售是怎样牢牢地抓住顾客的心理变化，并及时地调整自己的销售思维，在整个销售过
程中始终扮演着主动者的角色。
其实，说服式销售的成功，也是销售者自身的成功；成功地实施说服式销售的过程，也是销售者一步
步走向成功的过程。
我想，阅读此书对于广大读者来说，尤其是从事销售行业的青年朋友们来说，领略的已不仅仅是掌握
说服式销售的方法与艺术，而且包含了如何理解在事业发展的进程中实施自我推销的全新概念。
我相信，读者朋友们通过阅读此书，一定能够创造性地运用说服式销售的方法帮助自己在各项事业上
取得成功。
如果真能这样的话，蔡先生出版这部讲座式的书的心愿也就实现了。
开卷有益，希望读者朋友们在研读蔡先生的《超级说服式销售》一书之后，确有一份惊喜，得到—份
收获。
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内容概要

　　《超级说服式销售》分说服、说服式销售三大法宝、非语言沟通的力量、说服式沟通、调准频道
、潜意识与说服、如何克服销售中的恐瞑、如何成为出色的产品介绍者、神机妙算六案例共九章。
循序渐进、深入浅出地介绍了如何成功地实现说服式销售，进而使自己成长为一名成功的销售者。
内容选取的角度新颖独特，举例典型，具有极强的实战性，多方位、立体式地展现了说服式销售的奥
妙所在，深刻地揭示了成功销售的真谛。
为什么有的人比你成功百倍、千倍？
难道他们比你更聪明？
假如不是的话，你是否原意了解已经被验证了的成功的方法呢？
蔡易来教你“在任何时间、任何地点、向任何人销售任何产品。
”怎样快速建立信任感，倍增团队销售业绩？
怎样通过观察眼球转动的方向来判断客户说的是真话还是假话？
怎样成为解决客户问题的专家，让客户像听从医生那样听从你的建议呢？
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作者简介

　　蔡易来，2003年中国“十大企业培训师”之一。

　　中央电视台第二套节目《绝对挑战》栏目专家。

　　中国教育电视台第一套节目《中国职场》栏目专家。

　　北京科技职业学院客座教授。

　　十几年来，潜心于说服式销售的研究与实践，从一个默默无闻的推销员奋斗成为国内顶尖的说服
式销售专家、管理专家、演说家。

　　心愿：在最短的时间里帮助更多的人成功。
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书籍目录

第一章 说服
　一、说服的力量是巨大的
　二、说服最重要的是要明确所要的结果
　三、说服式销售十步骤
第二章 说服式销售三大法宝
　说服式销售三大法宝
第三章 非语言沟通的力量
　一、非语言沟通
　二、非语言反应
第四章 说服式沟通
　一、对象不同，沟通的方式不同
　二、沟通的要素是说服
　三、找出客户想要的结果
　四、说服是一个过程
第五章 调准频道
　一、镜面映射法
　二、贯通人类行为模式法
第六章 潜意识与说服
　一、潜意识
　二、如何开发潜意识
　三、自我说服与说服他人
　四、运用潜意识的两种提示与引导方法
　五、三选一法则
　六、运用价格说服技巧成为销售高手
　七、说服七步整合术助你业绩倍增
第七章 如何克服销售中的恐惧
　一、销售成功的障碍就是恐惧
　二、恐惧常驻在人的潜意识之中
　三、化恐惧为力量
第八章 如何成为出色的产品介绍者
　一、如何运用三赢策略
　二、怎样避免产品介绍的十一大忌
　三、介绍产品的八大绝技
第九章 神机妙算六案例
　案例一
　案例二
　案例三
　案例四
　案例五
　案例六
后记
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章节摘录

说服(shuìfú)指用充分的理由开导对方，使之心服。
也可解释为用话语劝说别人使其听从自己的意见。
《超级说服式销售》着重分析、研究的是在销售环节说服的作用和影响，我把它称为“超级说服式销
售”。
一、说服的力量是巨大的一个律师为当事人作辩护，想要成功，在法庭上需不需要有说服力?肯定需要
。
一个老师要想教导学生好好学习，需不需要有说服力，答案也是肯定的。
一切成功的人，都离不开说服的影响，即正确地说服自己，正确地说服他人。
世界上没有哪一种能力比说服力更能提升你的生活品质了。
如果你懂得怎样去说服你周围的人，让他们配合你的想法，并且心甘情愿地为你做事。
想想看，你会做出多大的成就啊!没错，说服力就是这么重要。
说服力可以通过学习而提高，可以通过学习顶尖的说服大师的说服技巧和使用他们所用的方法来说服
别人。
二、说服最重要的是要明确所要的结果说服最重要的一点是要明确所要的结果是什么?大多数的人的思
考模式是先刺激后反应。
什么叫先刺激后反应呢?有人说，蔡老师你在讲什么?我听着一头雾水。
举个例子：有一天你去超级市场买蔬菜。
突然看到苹果大减价、牛奶大减价、矿泉水大减价，哇!连袜子、手帕都大减价，太便宜了!于是，你
忘记了买蔬菜。
等到把这些大减价的东西都买到手，最后才想起买蔬菜。
你看，你本来要的结果是买蔬菜，但你在接受了那些大减价的东西的刺激后马上做出了反应，我应该
把这些东西买到手。
最后才想起买蔬菜。
可见，接受了什么刺激，就会有什么反应；没接受什么刺激，一般就不会有什么反应。
这就是一般人的心理活动模式。
我称其为先刺激后反应。
再举个例子：某个人平时在工厂里做事很懒散。
一天，老板训他，你这个人搞什么鬼!每天做事不认真，是不是想下岗?他听后立刻认真起来。
这是根据刺激立刻做出的反应。
他本来并没有工作的明确目标，只是整日恍恍惚惚的，不知道为什么而活着，不知道为什么而工作。
当他听到老板骂人了，赶快好好工作。
如果老板不在，他就又懒散起来了。
他只是根据当时的刺激做出了自己要认真做事的反应。
但我告诉你，这个人不会成为说服大师。
因为他是在被别人所说服。
有说服力的人都非常懂得要预先考虑到事情的结果，也就是结论式思考。
举例说：比如我星期六要外出度假，我先想好了去哪儿度假，在那边住什么样的宾馆?乘坐什么样的交
通工具?规划好了线路和回来的时间。
全部都规划好了，我就完全明确了我要的结果。
然后我根据想要的这个结果，去订票，然后去银行提款，带着家人外出。
但是有些人并不是这样。
决定周末外出度假，那就去吧，出门之后发现没火车票了，那去买飞机票吧，到了那边发现宾馆太贵
了，那就住招待所吧!这些先刺激后反应的人是走一步决定一步，是临时看事情的进展情况才做下一步
的打算。
所以，这样的人不能成为有说服力的人。
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有说服力的人习惯结论式思考，他知道自己要什么结果。
他时常问自己要的结果是什么?到市场买东西，要的是牛奶，就对结果做出行动，最后得到所要的结果
。
在路上碰到卖皮包打五折，他不会去理会，因为他知道要的结果是什么?今天老板来不来他都会努力地
工作，因为他知道他要的结果是把工作做好，才能步步高升。
有说服力的人，他在说服别人之前、在与人沟通之前、在上台演讲之前、在做销售之前、在与别人谈
判之前，他都能明白他要的结果是什么?根据他要的结果，做出他应该做的事情和应该采取的行动，或
者是争取或者是让步。
你了解我的意思吗?明确所要的结果，用结论式思考来做事情，这样就会越来越有影响力和说服力。
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后记

我们生活在一个变革的社会，知识总量的增长和科技的进步正深深地影响和改变着社会的方方面面。
与此同时，时代对我们也提出了更高的要求。
怎样才能在21世纪的激烈竞争中立于不败之地呢?在这个高速发展的环境里，成功的要素正在迅速地变
化，你不能把自己局限在常规的思维模式当中。
蔡易来老师认为，提升一个人的营销能力，在21世纪尤为重要。
他相信，人人都能成功，并可以以最短的时间、最大的努力与影响力，帮助更多的人成功。
蔡易来老师在近10年的时间里拜访了各行各业诸多顶尖人物及业绩卓著的营销人士，发现几乎每个成
功的人士都是特别会推销自己的人。
蔡易来老师说：“一个不会推销自己的人，又何来成功?”每个人都有自己的梦想，能过上什么样的生
活，从某种程度上来看，取决于{尔对自己的推销能力。
人的一生，其实就是不断推销自己的一生。
据统计，全世界90％的富人都是从推销工作做起的。
“工欲善其事，必先利其器。
”希望这《超级说服式销售》能起到实战手册的作用，帮助更多的销售人员走得更稳、更快、更远。
作为蔡易来老师演说课程的合作机构，我们将致力于推广蔡易来老师独创的超级说服式销售、潜能成
功学、NAC公众演说学等各个核心课程的发展。
如果各位愿意获得更多的成长资讯，想参与高品质的研习会或对《超级说服式销售》所介绍的理念有
新的建议，欢迎与我们联系，我们一定竭诚为各位服务!我从事过许多行业，接触过的产品更是无法计
数。
却从未有过一种产品能激发出我如此的活力与激情，更没有任何一个项目能激发出我在事业上如此持
久的使命感。
看清了这一目标，就坚定了一个想法，即跟紧蔡易来老师的脚步，将他的方法、理念，通过书籍最广
泛地传播出去，影响到更多的人，使更多的人能够获得成功!最后，我要再次感谢蔡易来老师，感谢北
京易来培训中心的全体成员，感谢北京科技职业学院董事长周继庭先生、副院长周孟奎先生、副院长
郑向红女士、碧水庄园董事长于成波先生，以及喜剧新人王祥子先生、曹亚琪小姐、许丽伟小姐等，
更要感谢每—位读者，正是因为有了你们的支持与认同，学习与实践，社会才变得更进步，更精彩!
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媒体关注与评论

书评安踏集团总裁：丁志忠    我们每个人都是推销员。
不论我们从事哪种职业，最重要的是，我们首先必须将自己销售出去——推销给自己，这样我们才能
找到幸福与心灵的平静。
这本书，只要细心研读，就能帮助我们每一个人成为自己的最佳推销员。
    富贵鸟集团董事长：林和平    你的外在个性可以为你打开一扇门，而能让这扇门继续敞开的是你的
内在品质。
我愿意永远为蔡易来先生在福建打开一扇门。
    三兴集团(特步)总裁：丁水波    终于出现了一本既为商场老将青睐又受到新手欢迎的营销书籍。
我第二次读完这本书还是爱不释手。
我认为，这是一本最值得一读最有实用价值的书，它可以作为教导推销工作的最佳范本。
    大帝集团董事长：吕培榕    每一个人都应该读一读《超级说服式销售》。
这是一本应该随身携带的好书，置于床侧，或放在客厅里。
可以浅尝也可以深品。
它是一本值得一读再读的好书，久而弥新，好像一位良师益友，在思想上、精神上、行为上指导你，
给你鼓舞，是你立于不败之地的力量源泉。
    福建百宏集团董事、总经理：吾金锿    我深深地被《超级说服式销售》这本书所感动。
它无疑是我读过的最好的书籍。
它的好处太多了，不胜枚举。
我只在此强调两点：第一，你拿到此书肯定会爱不释手，一口气读完；第二，每一个人，包括你我，
都不可错过此书。
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