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内容概要

　　两位享誉全球的培训熟练 　　联手创作激动人心的销售沟通教材　　卡斯滕&#8226;布雷德迈埃
尔博士，德国。
被欧洲最大的电视集团RTL旗下的VOX电视台评为“欧洲领先的培训师”，是德语国家著名的高级管
理顾问和培训专家。
他被人们称为“语言大师”，为很多世界著名企业提供培训和咨询，帮助他他们解决在交流和沟通方
面遇到的问题。
这些企业包括：安联、德意志银行、诺华制药、葛兰素史克公司、施普林格出版社集团、德国电信、
鲁尔天然气公司、古纳雅尔期刊出版集团、西德意志州银行、哈尼尔集团、沃尔玛、慕尼黑再保险、
英国石油、SAP、太阳微系统公司。
依罗娜、葛罗丝，德国。
长期从事高级管理人员的培训工作，帮助他们提高出席重要场合时需要的口才能力，如演讲＼销售谈
判或与公司员工谈话等。
其目的是使他们在交流时增强信心，以取得对答如流＼令人信服的效果。
她曾作为培训师和顾问就职于德国某大型旅游公司，后来在一家德国著名的战略咨询公司担任培训师
职务。
现在，她是布雷德迈埃尔合作有限公司的股东之一。
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售中的社会心理学基本规则和行为规划第三章　请直接联系你的客户第四章　命令式和提问式比较第
五章　煽动式销售技巧的全面理解第六章　让谈话对象适时点头第七章　抓住进攻机会，才思敏捷地
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章节摘录

第一章 超越并反对哈佛式销售理念的煽动式销售2005年5月，一场与销售谈话技巧有关的会议在德国
的莱茵一美茵地区的会议酒店里举行。
一家与德国电信竞争的电信公司在这里举办题为“如何说服董：事会”的进修课程培训。
培训者是领导人员，下面坐着一些工作人员。
会议休息时，负责协调各种相关事务的酒店经理走了进来，她对下面的电信公司工作人员说：“贵公
司经常在我们这里举办会议和培训，作为回报，我们考虑接受贵公司的报价，把德国电信的上网接口
换成贵公司的产品。
因为我不确定更换工作需要多长时间，所以就问了贵公司的服务人员。
他们告诉我，整个更换工作需要三天的时间。
要是这样，我们就不能接受了。
如果我们三天都不能上网，就会导致巨大的损失！
那我们情愿继续使用德国电信的接口！
”“什么，三天？
”电信公司的一位经理大怒。
“是的，三天！
”酒店经理回答说。
电信公司经理说：“如果确实需要三天的话，那也是因为德国电信凭借自己的垄断地位，不愿意对转
换工作提供合作！
”谈话大约持续了十多分钟，酒店经理坚信转换工作需要三天时间，而在此期间，整个酒店的网络完
全瘫痪，会给他仍造成巨大损失。
在这个对话中，电信公司人员至少15次提到他们的竞争对手——德国电信，却一次都没有提到自己公
司的名称。
酒店经理表示，如果三天的转换时间问题不能解决，无论如何都不会采用这家电信公司的产品，因为
她无法接受由此带来的损失。
电信公司工作人员虽然希望她改变主意，却找不到任何有说服力的理由。
除此以外，请使用事实性的语言，什么样的语言具有事实性、更恳切呢？
是选择“我会保持冷静和执著”，还是“我保持冷静和执著”？
请去掉所有的否定信息和语气不确定的词，换上积极主动的语言。
请你给自己制定积极的计划，记住上一次美好的经历。
约瑟夫·穆尔夫博士在他的著作《潜意识的力量》中，提到了心理对疾病的影响：“当人类思考或期
待某件事时，它会发现愿望真的会实现。
”恐惧是人类的头号大敌，一旦具有负面想法就会使你的潜意识里有相应的反应，如果你每天都想着
让你忧虑的事，那么你会发现失败、霉运一直跟随你。
所以，把否定信息全部删掉吧，只在潜意识里留下清晰积极的信息，这样潜意识就可以阻止恐惧感和
消极想法。
请给出积极的引导和命令吧：你对谈话或演讲的目标越清楚，就越能集中精力向着这个目标努力。
增强你的信念吧！
让生命充满活力！
《潜意识的力量》这本书中引用了埃尔哈德·福莱克的话：“这是极性规律，两个必须聚在一起，才
能产生第三个。
”福莱克让我们清楚地看到：一方面是我们的想法；另一方面是我们的热情，来表达我们的希望。
一极是我知道我要做什么，它是你的视觉；另一极是精神上的动力。
当你热切地期待某个事物的时候，它就会实现。
《圣经》里说：“按照你想要的感觉去做，你就会发现真的有了这种感觉。
”总而言之，只有先确定了明确的目标，你才能够享受到成功的喜悦。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<销售谈判的最佳策略>>

阿迪达斯曾经做过一个题为“我的阿迪达斯”的广告。
广告宣称，可以根据顾客运动时的特点为他专门设计一款跑鞋，顾客还有机会像名人那样把自己的名
字绣在鞋子上。
可是，如果顾客前去问询，就会得到这样的答复：“对不起，我们的这个活动只是针对跑步运动员的
。
”即使是在柏林这个大城市，情况也一样。
如果顾客们坚持一下，或许可以拿到一个类似证明书的东西⋯⋯波恩一家大型汽车专卖店曾经利用一
个口号——“热情服务”来进行宣传。
但是真正享受到这种服务的，恐怕只有寥寥数人。
客户们纷纷抱怨说，情况根本不像他们说的那样！
专卖店经理更像个地方政府职员，向客户询问了一些情况后就再也没有下文了。
这种方法怎么会取得成功呢？
我家的Cabri0敞篷跑车在购买后的一年被送回生产商，因为顶篷不能正常关闭。
车子在修车场大概停了四周的时间。
租车用肯定感觉不如自己买的车，所以我们决定退掉这部车，再购买另外一部。
店主在我们退车的时候竟然说：“您太太是不是把这里弄坏了？
”后来几次交涉都没有结果。
两个月后，我们的车子竟然还是没有退掉！
途易旅行公司在一家世界著名的酒店里举办了一个活动。
很多客户收到邀请前去参加。
可是，当他们到达酒店准备入住时，酒店告诉他们：“对不起，请出示相关证件，途易公司没有为您
预订⋯⋯别着急，这种事情经常发生！
”另外，宣传小册子里，酒店承诺为此次活动入住时间超过七天的客人提供免费温泉浴。
当然，前提是客人找到前台说要享受这项服务，否则酒店是不会主动提醒客人的！
不过要注意一点：温泉浴只对16岁以上人士开放⋯⋯所以客人们只能把孩子们留在房间里了⋯⋯
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