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前言

　　有这样一个故事：一个秀才到街上去买柴，他对卖柴的人说：“荷薪者过来！
”可那个卖柴的人只是个农夫，根本听不懂秀才的语言，甚至连“荷薪者”是哪三个字都不知道，但
他听懂了“过来”两个字，于是就挑着柴来到了秀才跟前。
于是秀才就向他打听价钱，开口问到：“其价如何？
”卖柴的农夫琢磨半天，也没弄懂秀才在问些什么，但幸运的是，卖柴人听懂了“价”，于是就告诉
了秀才价钱。
秀才扒拉扒拉柴说：“外实而内虚，烟多而焰少，请损之。
”这意思就是说：“你的柴虽然外表是干的，但心里面是湿的，这样燃烧起来火焰就会小，而且会浓
烟滚滚，请你减些价格吧。
”可这一次，卖柴人费了很大劲，还是半字未懂，无奈之下，只好挑着柴离去了。
　　从这个故事中我们可以得到这样一个启示：沟通在人际交往中有着至关重要的作用。
如果秀才能用简单易懂的话语跟卖柴人交流，如果卖柴人能够听懂之乎者也的文言话，那交易也许很
容易就达成了。
在面对一个陌生人时，如果只是面对面坐着，而无任何交流，那我们很难对他产生评判，只有通过沟
通（包括语言沟通、书面沟通、座谈会等形式）才能有或好或坏的认识。
这也正是推销员所面临的第一道考验，如何通过沟通获得客户的好感。
客户的陌生感消失，信任感建立起来后，介绍产品、说服购买才有可能性。
在推销中，沟通不仅是打头阵的先锋战士，还是串联各个环节的智谋军师。
因为在成交、售后服务等各个环节，都离不开沟通。
甚至可以说，没有沟通，推销就无法进行。
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内容概要

　　了解了沟通的重要性，对于销售员来说，就要思索怎样才能提升自己的沟通能力，如何掌握更加
全面的沟通技巧，让沟通更加有效。
毕竟沟通是贯穿销售始终的一项工作，而且沟通的成败决定着销售的成败。
本着帮助销售员提高沟通能力的目标，作者编写了这本《最佳销售员沟通技巧训练》，从“沟通前准
备”到“如何打动陌生客户”，再到“如何确定客户的需求”，直至双方达成一致，成功交易，作者
都针对每个环节的关键点做了细致阐述，让销售员在掌握基本沟通技巧的同时，也在潜移默化中提升
沟通能力。
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章节摘录

　　第一章　未雨绸缪——做好沟通前的准备工作　　1．永远保持自信心　　分析　　其实，做任
何事情，都要有足够的信心。
假如火、锅、米、厨房都具备了，但你就是不敢做饭，那可就不是“难为无米之炊”那么简单了。
销售员推销产品的大前提不是产品多么好，也不是市场空缺多么大，而是自己要有足够的信心。
对自己的信心，对产品的信心，对公司的信心，这些信心凝聚起来就是推销成功的力量，否则，推销
还没有开始其实就已经失败了。
　　汽车大王亨利·福特曾说过：“所有对自己有信心的人，他们的勇气都来自面对自己的恐惧，而
非逃避。
”洛克菲勒也曾说过：“自信能给你勇气，使你敢于向任何困难挑战；自信也能使你急中生智，化险
为夷；自信更能使你赢得别人的信任，从而帮助你成功。
”　　从这两位名人的话语中可以看出：自信可以让人产生勇气，让人急中生智、化险为夷，助人步
步走向成功。
相反，不自信是因为害怕、恐惧。
作为销售员，我们的恐惧可能源自多方面，怕被客户拒绝，当面被人否定、说“不”，是件多么丢脸
的事情啊，于是还没有进行推销，就开始打退堂鼓。
还可能是害怕跟陌生人说话，你觉得大家素未相识，贸贸然就前去搭讪，实在张不了口。
总之，担心、害怕的情况是多种多样的，这些导致我们畏首畏尾，失去了自信。
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