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前言

很多人说直销是一种人际关系的事业，重点是建立良好的人与人之间的链接。
而建立良好的人与人之间的链接，重点在于沟通，沟通在一定程度上决定了人与人之间的关系。
也有很多人说直销是一种一对一、一对多销售的事业，销售就要把自己产品的独特卖点及最大优点用
对方听得懂的语言及对方喜欢的方式讲给对方听，我们的语言和说话方式要让对方听得懂、愿意听、
听了之后有行动，要做到这些的关键就在于沟通。
沟通是我们直销人永远绕不开的话题。
在我近20年直销市场一线摸爬滚打的过程中，在我多年躬耕直销这片沃土的过程中，在我多年来在直
销舞台上用麦克风和肢体动作与广大直销员朋友们交流和学习的过程中，我发现并深深感觉到沟通对
于我们直销人的重要性。
很多人资源单薄、其貌不扬，但他的业绩和团队规模却一马当先，让很多直销人望尘莫及，原因在于
他很会沟通。
他列一个名单就能见一个人，他见一个人就能吸引一个人，他谈一个人就能成功一个人。
骑马可以打天下，沟通才能建立稳固的直销事业。
    很多人因直销而成功，这表示直销沟通并不难。
近几年，我在直销业内开了一门叫作“直销沟通很简单”的课程，结果大受欢迎。
经过多年的研究及亲身实践，我发现这些方法真的简单有效容易做到，至少对于我个人以及与我交流
过的朋友来说是这样的。
直销很简单，沟通也有其原则和方法，懂得这些原则和方法就能知难行易，尽享沟通之快乐和奇效。
    做直销其实很容易，只要你学会沟通；直销沟通很简单，只要方法正确。
在这个世界上没有不可沟通之人，只要能找到与这个人的沟通方法。
在我们优秀直销人的眼里，每个人都是可以沟通的，都是可以借由沟通成为消费者或是经销商。
一个人的沟通品质决定这个人的生活品质，一个人的沟通能力决定这个人的事业高度。
我见过很多优秀的直销领导人，他们形象得体、谈吐有度、沟通有法，在紧张又有趣的直销市场上收
放自如，或静心倾听、或口若悬河，给人留下了美好的印象。
    沟通是不可逆转的，有时候我们希望可以回到过去，消除某些不当的言辞或行为，然后将它们修饰
成比较妥当的言行举止。
不幸的是，这些重返过去的愿望是无法达成的。
说出去的话就像泼出去的水，都是无可挽回的。
如果你进行了一次不当的沟通，就会损失一个客户，也就有可能失去以后的机会。
即使对方愿意再给你一次机会你也很难成功，因为他头脑中已经形成了对你对这个生意的第一印象。
所以，一定要做好每一次沟通。
    今天，一个友善的微笑可能拉近你和陌生人之间的距离，但转换一下场合或接受对象，效果就可能
完全不同。
即使面对同一个人，我们也不太可能重复之前的沟通语言和方法，从而创造出一模一样的沟通结果。
这是为什么呢?因为人跟人是不一样的，每个人都有不同的文化背景、思维方式、价值观。
同时，我们自己每天也都在改变，对他人的感觉也有可能随时改变。
当然，我们不能每次都发明新方法对待熟人，但是也应该知道，就算我们说的、做的都一样，当被放
置在不同的时空下时，结果也就不一样了。
这是什么原因呢?直销是一种复制的事业，复制在直销中表现得淋漓尽致。
沟通有可以复制的地方，但也有不可复制的地方，百分百复制和灵活变化是沟通的两个维度，两者相
辅相成。
在这个角度看来，沟通既是一种科学，也是一门艺术。
可以复制的，那是科学；灵活变化的，那是艺术。
作为直销人，掌握了沟通的这两个维度，天下就几乎没有不可沟通之人。
在这本书当中，我努力在做的一件事就是让每位有缘阅读本书的读者轻松掌握沟通的这两个维度，轻
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松沟通每一个人，成就直销伟业。
    有朋友上过这门课，看过这本书的手稿，说这是一本为直销人量身定做的书，用直销人的语言讲了
直销人的故事，说了直销人当说的话，做了直销人当做的事，所以亲切感人。
全书没有废话，没有无病呻吟，全是切身体会和经验，是一本应人手一册的沟通工具书，因为实用、
有效，因为大家需要，因为可以立即创造价值，因为可以解决问题。
对于朋友的过誉之词，本人愧不敢当，大有战战兢兢、如临深渊、如履薄冰之感。
本书只是个人的浅显见解、点滴经验，涂鸦之作难登大雅之堂。
在此抛砖引玉，恳请广大读者朋友批评指正。
    感谢广大直销员朋友们，感谢广大读者朋友们，人生路上正因为有你们的支持和携手才走得顺畅，
是你们丰富了我的人生，正所谓得一缘益一生，祝福你们。
    赵  勇
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内容概要

《直销沟通很简单:精准沟通程序,方法和话术》内容简介：直销是一种人际关系的事业，重点是建立
良好的人与人之间的关系和链接，建立良好的人与人之间的链接，重点在于沟通。
直销是一种一对一销售，一对多销售的事业，销售就要把自己产品和事业机会的独特卖点及最大好处
用对方听得懂的语言及对方喜欢的方式讲给对方听，我们的语言和说话方式要让对方听得懂、愿意听
、听了之后有行动，要做到这一点，关键在于沟通。
《直销沟通很简单:精准沟通程序,方法和话术》从沟通前的准备、沟通原则、沟通的有效程序、沟通
中的重点、沟通常用方法、沟通经典句型等六方面来阐述沟通的程序和方法。
是一本注重结果实战性强的沟通著作。
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赵勇，2002年7月17日在北京钓鱼台国宾馆获“中国十大杰出培训师”称号。
曾任多家大型直销企业教育培训总监。
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有丰富的直销实战经验及深厚的直销理论修养，是一位创造惊人业绩的系统领导人，也是一位影响深
远的直销导师。
涉足直销业近20年，演讲超过两千场，目前担任某大型直销企业高管。
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章节摘录

版权页：   插图：   工具上的准备 世界顶尖的说服专家说：“在销售方面最重要的并不是成交，而是
建立信赖感。
”人们常会向销售人员购买其实他们并不需要的产品，只要他们喜欢这个销售人员。
只要他们喜欢这个销售人员，他们还会帮助销售人员销售。
 假如你问客户为什么会买或是不买你的产品，大部分人会说是价格因素、产品品质、服务品质等。
其实，客户决定购买的真正原因是他对你的深度信任与关系品质，以及他通过你对你的公司及产品或
服务的信心。
信赖感是最重要的，关系是销售中最关键的一点。
 对于销售人员而言，在正式销售之前最重要的工作之一就是建立自己在顾客心目中的信赖感。
建立信赖感的有效方法之一就是正确有效地使用工具。
 无论你的职业是什么，一定要运用工具。
工匠在做木工时，可以用锤子来锤钉子，也可以用手来锤钉子，但需要很长时间，而且手还会鲜血淋
漓。
用锤子就不会，因为锤子是工具。
 假如你生病了，你去看医生，他的诊所里没有任何工具，他只是伸长脖子靠近你的胸膛来听你的呼吸
，你会怎么办呢？
你会赶紧跑掉的！
为什么，因为他不专业，因为他没有工具。
在诊疗过程中，医院的诊疗设备越先进越贵重，你越会相信，多花点钱，你也心甘情愿。
 比尔·盖茨说：“过去，我们用工具锻炼肌肉；如今，我们用工具武装头脑。
” 工具是让人使用的，就像铁锹、汽车一样，互联网、电脑也是工具。
人类发明工具是为了节省时间和提高效率，所以我们要学会使用工具。
 在直销事业里，我们同样有工具。
工具是直销的第一生产力，在沟通时，你工具准备得越充分，你就越容易获得成功。
直销的工具就是电话、试验样品、事业手册、产品手册以及产品、CD和聚会。
因为，这是一种人与人接触的生意，是一种面对面销售的生意，掌握了工具，我们的工作才能有效地
展开。
在这个生意里，我们的工作就是复制，这和所有其他的职业很不一样。
只有掌握了工具，复制才会变得简单，才会变得具有可操作性。
 到了朋友家，大家先寒暄一番，闲聊个三五分钟，接着你就可以拿出事先准备好的纸笔放到餐桌上或
是茶几上，展示你的市场计划。
你告诉对方：“我遇到一个值得兴奋的事情，所以专程来告诉你，可能你也会和我一样感到兴奋。
我在说明的过程中，你如有任何问题，请等我说完再问。
”然后，你就开始展示直销计划。
谈直销事业计划时，无论一对一还是家庭集会，你所谈的内容都是一模一样的，不能有任何删减。
有些经销商向我询问，有时在做一对一的过程中，对方有不耐烦的表情，这时该怎么办？
我的回答是，除非对方明确地表示他不想再继续听下去，否则，无论如何你都要硬着头皮讲完。
理由：第一，我们一定要有自信，我们正在告诉对方的这套事业计划，无论是从做事业、赚钱的角度
来看，还是从产品品质和性能来说，都是具有重要价值的，他今天能听到这一席演说，应该感到幸运
。
第二，绝大部分的人在接触新事物时，多半是不置可否，甚至是怀疑，但事后可能会想进一步了解。
他当下不感兴趣不表示他永远不感兴趣。
如果因为他有不耐烦的表情而停止，这不仅对你是一种浪费，对对方也是一种不负责任的行为，你这
次和他的交谈就没有任何价值，也许他根本还不了解你要讲的内容，也许这个事业可以改变他的一生
。
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所以我们要理解他不耐烦表情的原因，要尽量去体谅他。
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后记

在这个生意里摸爬滚打近20年的时间里，我见证过很多普通人在这个生意获得了成功，实现了自己的
梦想，过上了理想的生活，当然也见到过一些人没能这个生意里坚持下去，最后黯然离开。
我知道，任何行业都一样，没有失败的行业，只有失败的人。
成功与失败，与行业本身无关，只与我们做这个生意的态度和方法有关。
    我们直销人只要能够遵纪守法，遵守行业道德，按照这个生意的自然规律，勤奋努力、积极进取，
秉着持正念、行正道、得正果的信念，凡事从善出发、从爱出发，不夸大、不偏倚，做到行止无愧天
地，褒贬自有春秋。
    有了这些，中国直销人何尝不能龙跃深海、鹰击长空，以自己的正面形象、负责任的态度和傲人的
成就，获得世人和社会的认同和尊重。
作为中国第一代直销人，我们将在中国营销史上留下光辉的足迹和精彩的一页。
    在本书接近尾声之际，寄语我们直销人：坚持到底，永不放弃，让我们在巅峰相会。
    赵勇
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编辑推荐

《直销沟通很简单:精准沟通程序,方法和话术》做直销很容易，只要学会沟通；直销沟通很简单，只
要方法正确。
《直销沟通很简单:精准沟通程序,方法和话术》是作者从事直销和培训工作近20年关于直销沟通方法和
经验的沉淀和积累，这些方法经过验证，确实有效，而且简单易学易用易复制，是一本直销沟通不可
多得的工具书。
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