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内容概要

本书针对销售流程中与客户沟通的关键问题进行了全方位研究，深入销售的本质，把销售问题简单化
，提供了最直接、最有效、最快速的问题应对方法,
打破了销售人员不能灵活应用销售技巧的传统学习局面，从而实现即学即用，快速提升销售技能的目
的。
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孙健
行销研究与实践专家北京华通正元管理咨询有限公司营销顾问。
致力于帮助中小企业快速倍增业绩的“行销剑客”。
先后从事销售实践、营销研究、话术研究、广告创意、营销策划与咨询工作。
长期研究世界行销大事的绝密行销策略、品牌（文化）创建之道、行销系统搭建方法、销售文案和广
告标题写作方法、催眠（写作）销售技巧等行销方法。
擅长资源整合，通过挖掘企业隐藏的销售资源，帮助企业修复、完善销售系统，打造“超级赚钱机器
”——自动成交的销售系统。
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章节摘录

　　话术模板二：一次性还款激励　　销售人员：“张经理，您现在把之前的货款都结清的话，就可
以得到一笔奖励。
”　　客户：“哦，那我这次全部回款能得到多少奖励？
”　　销售人员：“根据公司的回款奖励政策，如果你们一次性结清欠款，能得到5%的现金奖励，你
们欠款总额为10万元，如果一次性还清，那么你们能得到5000元的奖励。
”　　客户：“噢！
看起来确实不错，可我现在没那么多钱。
”　　销售人员：“这的确是一次机会。
你们现在还款的话，可以得到5000元的奖励。
再说，这笔款终究要还的。
现在公司对回款工作抓得很严，如果你们不按时还款的话，公司会对你们做降级处理，甚至采取更严
厉的措施，这样对谁都不好。
因此，还是建议你们抓住这次激励机会把款结了。
　　客户：“让我想想办法。
”　　销售人员：“我们给您赊销货物是基于对您的信任，也是我们双方亲密合作的表现，现在市场
竞争越来越激烈，您按时回款是对我们莫大的支持，我们也会加倍地回馈你们，提供更优惠的进货折
扣和回款周期。
”　　客户：“好吧，我去想办法把款结了。
”　　话术分析：销售人员要鼓励、激励客户一次性清偿所有欠款，这是收款的最高目标。
现实工作中，一些客户的账款就像滚雪球一样会越积越多，这严重影响了客户的还款积极性。
为此，销售人员要激励客户定期清偿账款问题，避免账款过度累积，超过授信范围，成为呆账、死账
。
　　19.11 软硬式催款：双管齐下，诱导回款　　软硬式催款，是指深入剖析债务人拖延付款的背后原
因，从法律与心理两个方面双管齐下，软硬兼施，让债务人不敢或不会再拖延账款，从而主动回款。
　　⋯⋯
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编辑推荐
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