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前言

各位亲爱的朋友，大家好!特别感谢各位能给我一次用文字表达的机会，与大家分享我生命中最宝贵的
且实用有效的销售理念与策略。
在我这七年的演讲生涯中，我累计做过1300多场演讲，仅销售与客户服务类的课题就讲过285场，每一
场我都把它当成我生命中唯一的一场，每一场我都要重新设计演讲稿，全力以赴、精益求精地准备，
因此，我的每一场演讲都撼动着听众的心，并使他们的绩效迅速倍增。
    当每次课程结束的时候，很多学员都意犹未尽地问我：你有没有写这方面的书?他们不仅自己需要，
还要为朋友带上几本。
当没有书的时候，他们也要买下几本其他作者的书让我签名。
面对这么多热爱我的听众的期待，我一直想把我演讲的精髓汇总成书，可由于我的演讲一场接着一场
，每个月的正式演讲就有15至20天的时间，后经出版界朋友的再三催促，让我承诺最后的出稿期限，
我才终于将我孕积了多年的心得与实战体会与大家分享。
    在这里我想向大家请教一个问题：    "当今世界60亿人口，有多少人是推销员?"    "60亿。
"    现在世界上每个人都是推销员，每天都在行销，推销自己的观念、思想、理念、产品、公司、企业
远景、个人使命、做人处事的原则⋯⋯    首先，我与大家分享一个对我的生命特别有触动的经历，相
信对各位也有启迪价值与意义。
2003年的春节我是在西安度过的。
春节的前几天，一个朋友给我打电话：  "姜老师，大年初一您有空吗?我带您去一个地方，在离您公司
不远的地方有一座教堂，初一时会有很多人，去那里的人都很和善，我相信您一定喜欢和他们交往!"
于是初一一大早我就和朋友一起去了。
到了那里一看，有七八百人，都在一起唱歌、诵诗，气氛特别地好。
到了中午，大家都去吃午饭，当我从里面出来的时候发现了一个特别奇怪的现象，在路边的地上躺着
一个人，当时天气十分寒冷，他却只穿了很少的衣服，上半身还露在外面，脸朝上躺着，前面放了一
个碗，里面有一些一元、五元、十元的钱。
此时从教堂里出来的人都慢慢走过去向那个碗里投钱，一元、五元、十元的都有，甚至还有投五十元
和一百元的，而且投钱的人越来越多、越来越多，已经出现了排队投钱的现象。
当时我就想，现在社会上有很多的乞丐不仅要不到钱还要遭到凌辱，为什么这个人不但有人给他钱，
还出现排队给钱的现象?经过职业分析，我终于发现这个乞丐之所以能要到那么多钱，是因为这里的人
都比较有爱心、有同情心、有怜悯之心，乐于帮助别人。
从营销的角度来看，源于他懂得行销学，找对了人，找对了目标市场。
    接下来我和大家分享一个我亲身经历的故事，它曾引发了我无限的思考。
我出生在农村，在老家养成了吃烤红薯的习惯，到了城市以后，发现城市里的烤红薯比老家的还好吃
，所以走在街上。
只要发现有卖烤红薯的，就一定会买上一两个解馋。
在2002年6月底的一天，我在大街上走着走着，突然闻到一股浓浓的烤红薯的香味。
我心里在想：不会吧，难道上帝要给我意外的惊喜吗?我寻着这个味道过去一看，哇，确实有卖烤红薯
的，而且有三个摊。
我飞快地冲了过去，我想到底买谁的好呢?出于行销职业的敏感，我就说："我肯定会买一个烤红薯，
看谁比较会推销，我就买谁的。
"第一个大姐看了我一眼，继续烤她的红薯，估计心里在想："哪有这样买烤红薯，想买谁的就买谁的
呗!"只见第二个大姐看了我一眼，没有任何回应，还小声地嘀咕道："神经病!"只有第三个大姐微笑着
说："请问你要一个大一点的还是小一点的?"请问各位，我最后买的是哪一个大姐的烤红薯呢?结果我肯
定是买了第三个大姐的。
透过这个故事，你发现了什么?这三位大姐就像三面镜子，你在她们的身上能否照到自己的影子?是否
能对照出自己的优缺点?连卖烤红薯都有竞争，稍微把握不好顾客就会流失到对手那里。
机会不会消失，只会转移到竞争对手的身上。
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所以没有不好的产品，只有不好的销售员；没有不好的销售员，只有不好的信念和方法；没有不好的
信念和方法，只有不好的参照对象。
     在我这么多年的行销生涯中，从开始对销售一窍不通到一年半的时间为公司创造一千多万的销售额
，再到我这几年在全亚洲不停地演讲。
至今我依然认为我还是个推销员。
我现在每天同样使用书中我所写的销售信念、方法、策略和模式，为我创造着巨大的价值与成果。
同样我相信，透过你的学道、悟道、用道与修道，你也可以创造奇迹般的成果。
我特别地希望，你不仅能得道，更能去传道，影响生命中更多的人。
     在即将出版《感觉——卖产品不如卖感觉》、《用心——服务用嘴不如用心》这两本书的时候，我
知道，光通过演讲的方式去帮助别人，我的时间和精力有限不能满足更多人的愿望，所以我写上述这
两本书，把我的心得汇总成书，这样就可以帮助更多的人，影响的范围也会更大。
写这两本书占据了我无数个夜晚，其间几易其稿，最近定稿前的每次修改都是到凌晨，有时到凌晨四
五点钟。
困了，就洗把脸，伸伸懒腰，踢踢腿再继续改；口干舌燥、饥肠辘辘了，就冲杯咖啡，咬块饼干，然
后继续坐在电脑前敲打我的心声。
静静的夜，我不孤单，我觉得有很多人在陪我，有很多人在等我的作品出来，当我拿出自己最高品质
的作品时，未来的读者朋友们在夜深人静阅读时，我会欣慰地安然入睡。
如果今天我不竭尽全力，未来的读者朋友们在夜深人静的时候阅读我的书，我会惊慌得彻夜不能寐。
我就是这样的人。
我所有的演讲，包括你正在捧读的这本书，是在我强烈的使命感驱使下。
用我的心血铸造的，我把它作为礼物献给你们。
     今天，我终于把我演讲中所讲的生动有趣、简单有效、易转化、易操作、易复制的系统销售模式，
作为我人生最珍贵的礼物奉献给广大读者，阅读后你将会发现那些困扰我们销售业绩的问题在这里面
都可找到好的答案。
     "工欲善其事，必先利其器"。
再次谢谢你在众多的书籍中选择了这本"可利其器"的好书，能让我走进你的生命，协助你把事业做得
更快、更好、更大，那是我最快乐的事情。
衷心地祝福你拥有成长、财富和快乐!       姜岚昕  2005年10月11日清晨于上海
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内容概要

《感觉:卖产品不如卖感觉》一书用深入浅出的语言和实际案例阐述了营销的目标、理念、技巧、法则
和沟通尺度等系统的销售法则。
如何让顾客100%满意，持续购买您的产品；如何用服务替代销售而制造客户终生价值？
如何让客户成为王牌促销员的转介绍策略⋯⋯用嘴不如用心！
亚洲八大名师之一、有亚洲"疯狂演讲"创始人之称的中国培训业领军人物姜岚昕总结其多年营销经验
及1500场演讲心得，推出这部专著。
被众多业内专家一致认定为继《世界上最伟大的推销员之后》，又一个在中国营销思想及营销技巧方
面具有拓展性和里程碑意义的作品。
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作者简介

姜岚昕，世华集团总裁，亚洲疯狂演讲开创人，亚洲八大名师之一，中国培训业新坐标人物，中国教
育训练联盟论坛发起人。
　　他学习中外隈前沿的思想观念和运作策略，与海内外顶尖大师像彼得·圣吉、博恩·崔西、安东
尼·罗宾、乔·吉拉德、舒际茨、科特勒、海尔现象专家团、格兰仕专家团等面对面对话交流并吸收
其核心思想。
　　他亲身经历过当推销员、中层经理、合股人、到独自创业等过程，非常了解每个职位阶段人的心
理变化和思想动态，他所预导的世华集团每年以300％的速度持续增长。
他的营销思路与策略针对性强，易于操作执行；　　他曾在全国38座大中城市发表过1300余场演讲培
训，学员来自上万家企业代表，听众达85万人次以上，仅副总以上级别队士就有6万余人，已开办
过100余期高端总裁班课程，阡电真正了解不同企业家的需要，所说必定是"刀下见菜、针针见血、直
指要点"。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<感觉>>

书籍目录

自  序引  言第一章：感觉营销一、销售的感觉与动机二、内容相同，动机不同，结果不同三、销售就
是对购买行为的管理四、人人都需要学习销售第二章：如何正确认识你自己一、埋头苦干的忍者二、
用脑和嘴开采金矿的巧者三、销售自我人格和荣誉的圣者四、怎样成为销售圣者第三章：突破销售瓶
颈的黄金法则一、桌子法则二、因果法则三、没有任何借口法则四、持续成长法则五、熟悉法则六、
坚持不懈法则第四章：把握沟通的尺度一、沟通中的低、感、褒、理二、面对客户时的肢体语言三、
沟通的三个重要观念观念一：每时每刻都在做最好的选择观念二：随时随地地沟通观念三：无孔不入
的沟通四、语言、语调同步技巧五、沟通中的扑克牌游戏六、询问的绝招七、问话的方式问回答"是"
的问题问对的问题迂回问问题法八、发问方式及注意事项九、沟通中需要注意的原则十、有效倾听十
一、调整沟通状态的原则第五章：超速说服⋯⋯
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章节摘录

书摘我们知道，中国有13亿人口。
请问中国13亿人口中有多少是推销员?答案是：中国13亿人口都是推销员!我们都是推销员!老总也是推
销员，因为企业的远景要你去行销和规划，大客户要由你签，一般重大的投诉要由你处理，公司出现
重大危机需要你去面对，这都是在行销。
如果有财务人员买到《感觉一卖产品不如卖感觉》，我非常地恭喜你，因为财务人员绝对不是做到收
支平衡那么简单，你要为公司作预算，为未来作谋划，就得懂行销；如果你要帮业务员去追账，那就
得跟业务部门沟通。
如果你是人力资源部的经理，你买到了本书，那你下去招人的时候可能令对方更喜欢你，你招的人会
多一点，素质也会更高一点，未来给公司创造的价值就更大，你可以给公司选择最优秀的人才，你对
公司的贡献更大，你可以体现自我；如果你是生产部的人员，那各位恭喜你，因为现今社会是以销定
产的，你的生产好与不好跟你懂不懂销售有很大的关系，一个懂销售的人在生产当中可能会更符合客
户的需要。
    由此可以看出，有多少人都是做销售的，财务需要学习行销，前台、老板、人力资源部也都需要学
习行销!那我想请问一下，冼脚工需要学习行销吗?当然需要!因为他不学习行销就无法拉到顾客，无法
扩大购买力和拿到更多的小费。
所以，人人都是行销员，通过行销满足和创造对方的需要，更是铺垫自己的需要，销售就是实践别人
的梦想，完成自己的需要，我们都需要学习行销，更需要持续地修练这门伟大的艺术。
    为了让大家能够对此有更形象深刻的理解，我讲几个小故事。
    经典案例一：卖报人的销售哲学    车站总有一个卖报纸的老汉。
老汉穿着整洁，看上去精神矍铄。
看起来每天的生意都不错。
    有一天下班时间不算晚，买了他一份杂志，便和他闲聊了起来。
    "老师傅，生意不错吧!"    "嗯，还可以，过得去吧!"    "看您成天忙忙碌碌的，收入一定不错吧!"    "呵
呵，还不错吧!反正养老婆和供孩子读书基本没问题了!朋友，别看我普普通通，我家女儿可是在南大
读书哩!学费贵着哩!"    "哟，老师傅，你真行啊!一般人可没您这么大能耐呢!"    "呵呵，朋友你可真会说
话。
不过你倒没说错，我吧，不动不摇，一个月4000块是没有问题的!"    老汉打开了话匣子，和我聊了起来
。
两年前，老汉在工厂下岗了。
    下岗工资就那么多，生活的压力，使得老汉开始打算卖报挣钱(制定工作目标)。
    几经挑选，发现汽车总站人流量大，车次多，于是选定在汽车总站卖报(经初步市场分析，选择终端
销售点)。
    但是，经过几天蹲点发现，车站固定的卖报人已经有了两个(营销环境论证)。
    其中一个卖了很长的时间了，另一个好像是车站一位驾驶员的熟人(对竞争对手进行初步分析)。
P008-009
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后记

当很多学员听了一次又一次的演讲后，不禁问我："姜老师，是什么方法让您在短短的几年之间，从一
个默默无闻的推销员成为倍受华人听众赞赏的演讲大师?是什么策略让你所带领的世华集团，能持续每
年以300％的速度增长，在短短的五年时间成为中国最杰出的培训机构之一?"如果你看完了这本书，我
想你一定会找到答案的。
这一切的成果都靠的是不断学习与行销服务的能力。
    我经常对我的学员说："没有人能教你他没有做过的事情，没有人能教你他没有做好的事情。
"在我的生命中，我感到最有意义、最有价值、也是使我觉得最快乐的事，便是我每天都在提升和修练
自己，将我生命中所学、所悟、所感与我遇到的每一个朋友去分享。
有许多学员对我说："姜老师，您是我生命中的贵人，我真地很感谢您!"当看到他们流下感恩的泪水时
，我也无比的欣喜和感动。
在书中我曾分享到了"学道、悟道、用道、修道、得道、传道"这"六道"，我总是这样去要求自己，让我
的人生的境界有更高的高度!我不断去向比我更优秀的世界顶尖大师学习，和他们深入交流。
像乔·吉拉德、菲利普·科特勒、安东尼·罗宾、博恩·崔西，汤姆·霍普金斯等几位老师，他们的
智慧、思想和信念给我了很大的启发，让我看到了生命中还有更大的可能性，我也很感谢他们!    在本
书的出版中，有很多好朋友都给予了我大力的支持，提供了很多宝贵的建议，我会永远记得并在此表
示深深的谢意。
特别是《方与圆》的作者丁远峙老师，还有资深编辑贾宇虹女士。
还有一群人是我最最感谢的，那就是这么多年来一直支持和鼓励我的学员，虽然我无法在这里一一列
举他们的名字，可我心中有数，同时他们带给了我很多的灵感和素材，没有他们的支持，我不会取得
今天的成果。
    我还要感谢出版界的朋友，没有他们的全力协助与鼎力支持，或许这两本书至今仍不能出版。
我代表所有的读者朋友向他们表示诚挚的感谢!    此外。
我还要感谢我非常尊敬的几位朋友。
彭清一、景克宁老师，他们的演讲艺术给了我很多启迪；贾平凹、陈忠实两位文坛的大师，他们给我
带来了很多人生的感悟；与肖云儒老师的交流，使我能从更多的角度去看待事物；杨争光、刘墉两位
老师也引发我产生了很多的思考；培训界的林伟贤、李践、张锦贵、余正昭、赵菊春、李胜杰、刘景
斓、崔锐、中源等老师对事业的追求和付出也让我深感钦佩!    在这里，我还要深深地感恩我的父亲、
母亲，感谢他们给予了我生命，感谢他们对我多年的养育；同时还有一位让我终生感谢的人，那就是
我的爱人闫卫丽女士，多年来她一直陪伴我左右，无微不至地照顾着我的生活，无怨无悔地在我的身
后支持、鼓励着我，我永远地感谢她为我所做的一切⋯⋯    我还要感谢世华团队中每一位不断努力、
付出的同仁!这么多年来，他们一直陪伴着我走过了许多风风雨雨，支持和激励着我要做得更好!西安
公司的张轩逞、彭汇、刘珂、姚森、廉东斌、陈云、高云亮、刘雅、许鸿雁、韩晓侠、王萌、张华为
、杨顺风等同仁，上海公司的吴挺岸、徐菁、江洪海、齐立峰、黄瑞、高荣、李锐放、彭伟、鲁建芬
、翟勇、吴兆华等同仁。
杭州公司的夏伟、杨天宇、苏贞、杨昌龙、周建平、原煜、徐浩亮、张军梅、汪锋华他们都是我最佳
的合作伙伴。
特别是桂天甲同仁，他在本书的出版工作中默默地陪我通宵达旦的修改书中的错误。
还要感谢与世华合作的厉军、李雪琴、周立、红花、杨缮铭、田英、于清风、肖峰、刘子菱等好朋友
，与他们共事我感到无比的幸运和快乐!    最后，再次感谢生命中走过的每一位朋友，您是我生命中的
贵人，能与您相识共进，我倍感珍惜和快乐，衷心地祝福您仅有的一次生命过得更加精彩!谢谢!    姜岚
昕2005年10月11日清晨于上海
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媒体关注与评论

书评岚昕是我在中国见过的极具亲和力与感召力的讲师，又善用第三者见证的力量推动行销成果的杰
出人士。
--世界上最伟大的推销员 乔·吉拉德    岚昕不仅向我营销了自己，更营销了中国的现代企业家，他对
市场营销的理解独到、具体而深刻!--现代营销之父 菲利普·科特勒    岚昕老师是我见过的典型的随时
随地行销却给人带来好感，又总是能给对方提供系列的证据去达成合作结果的人。
    --畅销书《方与圆》的作者 丁远峙    岚昕老师总是把焦点投注在积极的事物上，再糟糕的事情他也
会以正面去定义它，并从中得到学习或发现新的可能性，这种正面的思维惯性值得每一位朋友借鉴运
用。
--和记黄浦TOM.COM传媒集团总裁  李践    没有不好的产品，只有不好的销售；没有不好的市场，只
有不好的方法。
这本书就是系统的销售方法。
--著名营销专家 路长全

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<感觉>>

编辑推荐

有亚洲"疯狂演讲"创始人之称的中国营销培训知名人士姜岚昕昨天在沪为他的两部新作《感觉：卖产
品不如卖感觉》和《用心：服务用嘴不如用心》作推广，这两部书籍是他历时一年半精心打造的营销
实战经验总结。
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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