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前言

　　就本质而言，推销就是一种沟通的艺术，每个人每时每刻都在努力与外界进行沟通。
婴儿啼哭，想要吃奶或换尿布，他是在推销自己的愿望；员工用各种方式要求老板加薪，也是在与老
板的沟通中推销自己的想法。
事实上，任何人不管在什么时间，身处什么地方，在做什么事情，都是在忙着推销。
推销能透过有形的产品或无形的理念，以完成自己所欲达到的目的，推销能深深影响每一个人一生的
成败，也就是说，只有擅长推销者，才能成大功立大业。
因此，想要拥有成功的人生，就要设法使自己成为一个成功的推销家。
而在成功直销的过程中，无处不尽显推销技能的魅力。
我们通过本书中介绍的王先生作为主人公来说明成功直销的全部流程，同时，通过这样的流程让读者
了解王先生是怎样在激烈竞争的市场中，摆脱业绩下滑、市场萎缩的不利局面，怎样成功地拓展大量
客户并逐步成长为一名具有娴熟的营销技巧、丰富的人格魅力和广阔的专业市场的直销专业人士。
　　我们介绍王先生还要从王先生生意陷入低谷的那段时间开始，王先生做直销已经有了一段时间了
，论资历不算短，但也不能说长。
在直销行业稍有点经验的都知道，说资历没用！
直销可不是凭资历深、辈分高就能金钵银碗、高枕无忧了。
不信你就问修鞋的，眷顾他们最多的主顾就是直销员。
这个中滋味只有直销员自己知道。
做直销苦！
但直销是一个先苦后甜的行当；做直销累！
但直销又是一个苦中有乐的过程。
据权威机构统计每10个做直销的人中，能坚持10个月的只有一个人。
那为什么很多人中途退出了，是因为直销的苦和累吗？
不见得，市场经济下只要能赚钱，趋之若鹜的大有人在，苦和累又算得了什么。
真正的原因恐怕就在于退出的人无法找到足以推动其市场渠道发展的大量客户。
王先生所代理的品牌已经有了一定的市场，但是他的市场已经陷于停滞发展的阶段，业绩不上不下地
维持令王先生很苦恼。
其实，直销的基本程序并不难掌握，大体上可以分为在契入沟通中拓展客户，在拜访邀约中沟通客户
，在现场沟通中接触客户，在会后沟通中了解客户，在服务沟通中稳定客户。
当然有的专业院校在教科书中将直销步骤分成：寻找准客户、约见准客户、接近准客户、直销洽谈、
处理异议、克服障碍、促成交易、售后服务等八个环节。
这样的划分其实和我们提到的契入沟通五大环节有异曲同工的效果，无论你怎样去划分。
只要你妥善地掌握了这五大环节中的要旨，成为一名金牌直销员，成功地拓展数以千计的客户就为期
不远了。
这里，我们仅以王先生为例，为他提出了拓展客户的101个沟通细节。
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内容概要

作为金牌直销员的必备图书，本书从契入、邀约、配合分享、跟随和服务等从事直销业必经的几个步
骤出发，以大量的案例介绍了每个步骤中所涉及的沟通技巧。
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章节摘录

　　第一章 在契入沟通中拓展客户　　沟通细节一：直销员，你听说过契入式沟通吗？
　　关于&ldquo;契入沟通&rdquo;，看到标题王先生问：什么是直销员的契入式沟通？
我们不想冠冕堂皇地讲什么大道理，如果您也是直销员，就往下看两个例子。
之后，咱们再说什么是契人式沟通的定义。
　　把冰卖给爱斯基摩人　　美国传奇营销大师汤姆&middot;霍普余斯从小生性顽劣，他没有按照老
爸给他设定好的生活轨迹攻读律师学校，叛逆的个性让学校不得不勒令他退学。
但是在营销上的过人天赋，却为这位大师展现了他的人生风采。
一次成功的销售铸就了汤姆&middot;霍普金斯的辉煌，因为他把冰推销给了生活在冰周围的爱斯基摩
人&mdash;&mdash;阿默斯林。
这个案例成了20世纪营销领域的经典案例，今天我们把这个案例作为我们契入沟通的说明性范例。
让读者和王先生首先对契人沟通有一个直观的感性认识。
　　汤姆：您好！
我叫汤姆&middot;霍普金斯，在北极冰公司工作。
我想向您介绍一下北极冰给您和您的家人带来的许多益处。
　　爱斯基摩人：这可真有趣。
我听到过很多关于你们公司的好产品，但冰在我们这儿可不稀罕，它用不着花钱，我们甚至就住在冰
房子里。
　　汤姆：是的，先生。
注重生活质量是很多人对我们公司感兴趣的原因之一，而看得出来您就是一个注重生活质量的人。
你我都明白价格与质量总是相连的，能解释一下为什么你目前使用的冰不花钱吗？
　　爱斯基摩人：很简单，因为这里遍地都是。
　　汤姆：您说得非常正确。
你使用的冰就在周围，日日夜夜，无人看管，是这样吗？
　　爱斯基摩人：是的，这种冰太多了。
　　汤姆：那么，先生。
现在冰上有你和我，那边还有正在冰上清除鱼内脏的邻居，北极熊正在冰面上重重地踩踏。
还有，你看见企鹅沿水边留下的脏物了吗？
请您设想一下这种情景。
　　爱斯基摩人：我宁愿不去想它。
　　汤姆：也许这就是为什么这里的冰不必花钱的原因，生活在这种冰的世界中能说是经济合算吗？
　　爱斯基摩人：对不起，我突然感觉不大舒服。
　　汤姆：我明白。
给您家人饮料中放人这种无人保护的冰块，如果您想感觉舒服必须要先进行消毒，那您如何去消毒呢
？
　　爱斯基摩人：煮沸吧，我想。
　　汤姆：是的，先生。
煮过以后您又能剩下什么呢？
　　爱斯基摩人：水。
　　汤姆：这样你是在浪费自己时间。
说到时间，假如您愿意在我这份协议上签上您的名字，今天晚上你的家人就能享受到最干净、卫生的
北极冰块饮料。
噢，对了，我很想知道你的那位清除鱼内脏的邻居，您以为他是否也乐意享受北极冰带来的好处呢？
　　爱斯基摩人：你的分析很精彩，我想他和我一样，会接受你的建议的。
　　这是我们给读者展示的第一个范例，不知道读者看完这个案例有何感想？
为了进一步阐释我们的契人式沟通的理念，我们再给大家阐释一个很生动的案例。
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　　让总统买下这把斧子　　美国的一个名叫布鲁斯金的学会，是专门叫人如何做商品推销工作的。
一位美国新总统刚上任，学会便给毕业学员出了一道题：请把一把斧子推销给这位总统。
对此大多数学员觉得不可思议：堂堂一个总统，吃、喝、住、行等都不用过问，哪会买一把斧子？
　　然而，一个名叫乔治&middot;赫伯的学员却做到了。
面对记者的采访，他说：我认为，把一把斧子卖给总统是完全可能的，因为我知道新总统在得克萨斯
州有一个农场，那里种了许多树。
于是，我给他写了一封信，说有一次我有幸参观了您的农场，发现种着许多矢菊，有的已经死掉。
我想，您一定需要一把斧子。
现在我这儿正好有一把这样的斧子，很适合修理这种树木。
假若您有兴趣的话，请按这封信所留的信箱，给以回复&hellip;&hellip;后来总统就给我寄了15美元。
　　乍一听，一把斧子卖给一位总统，的确有点不可思议。
事实上，大多数的美国学院正是败在&ldquo;不可思议&rdquo;的主观臆断下，乔治卖斧子的成功让其
他学员为之扼腕叹息。
　　的确，有许多事情看起来很难做到，但并不代表绝对做不到。
因为有些&ldquo;不可思议&rdquo;的事情，只是我们对客观事物的主观臆断。
让我们记住布鲁金斯学会网页上的这句话：　　不是因为有些事情难以做到，我们才不去做，而是因
为失去自信和缺乏勇气，才显得难以做到。
　　沟通思考：　　看完这两个例子，王先生有所领悟，但他马上说了：谁做直销不是介绍自己产品
的优点。
确实是这样，很多直销员能口若悬河地介绍自己产品的优点。
但是你考虑到你的客户了吗？
沟通是与客户的沟通，叫客户也好，说上帝也行。
总之，他们就是你要契入的核心目标。
卡内基说：&ldquo;一个仅仅推销具体产品的推销员与推销产品功能的推销员的销售差别是非常大的。
人们购买的最根本的目的是为满足其某种需求，而商品的功能正是使需要得以满足的可能。
&rdquo;　　契入式沟通就是：准确地寻找产品和客户的契合点，从人性化的角度、从顾客的立场去切
入交流，让最优质的产品找到最适合它的客户群体。
　　&hellip;&hellip;
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