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前言

　　销售是种痛苦不，销售是种快乐。
　　销售非常艰难不，销售非常容易。
　　这是一本让销售回归快乐的书。
它颠覆了传统的销售方式，用最实在的方法，让销售过程变得轻松和快乐，并产生惊人的销售业绩。
　　传统的销售方法，经常会发生下面几种情况：　　1.选择销售只是无奈之举。
　　不少销售人员选择销售并不是喜欢这份工作，而是觉得自己没什么长处，找不到别的工作，迫不
得已才选择做销售，充其量是为了“混碗饭吃”。
这种人做了几年还是“原地踏步”，每个月只能拿着少得可怜的基本工资，紧巴巴地过日子。
既没有为企业创造出财富，也没有实现多少个人价值，更谈不上快乐销售、快乐人生了。
　　2.临阵怯场，未战先衰，自己打败了自己。
　　公司做了多方面的培训，销售人员在公司准备得非常充分。
可是到了客户那里，敲门的那一刹那又产生了恐惧感：万一人家拒绝自己，岂不是很没面子万一人家
不接受我的产品，岂不是白费口舌⋯⋯真正的接触还没开始，自己就把自己给打败了。
最滑稽的想法是，最好客户不在。
“你看看，我做业务是非常努力的，但客户不在。
”所以，这类销售员没有业务产生还能振振有词：“不是我无能，而是客户总是不在！
”　　3.一开始就被拒绝了。
　　“喂，您好！
我是××公司的销售代表，我们为您提供一种非常好的产品。
它⋯⋯”　　“不需要！
”啪！
电话那头挂线了。
　　那近乎是摔听筒的声音，听起来非常刺耳，不仅耳膜难受，心里更难受。
这是电话陌生拜访时的常见情景，销售员一开始就被拒绝了。
　　“您好！
感谢您百忙之中抽出时间见我。
我是××公司的，我们公司⋯⋯我们的产品⋯⋯我们的服务⋯⋯”　　“哦，不要说了。
我很忙。
不好意思，你到别的地方试试⋯⋯那谁谁谁，请你进来帮我送送这位先生（小姐）。
”　　这是实战销售中陌生拜访的常见情景。
不管销售人员多么热情，客户根本不感兴趣，也是一开始就被拒绝了。
　　一些销售员老是被人拒绝，慢慢就对销售工作灰心了。
　　4.一提到成交，就没戏了。
　　销售人员费尽九牛二虎之力，花了不少时间和心血，热情讲解，周到服务。
客户似乎也维持着一定的兴趣和好奇。
可当销售员试图成交时，客户却以种种漂亮的借口或理由直接或委婉地谢绝了。
满怀的希望，被一盆冷水浇了个透心凉。
　　这种一提到成交就没戏的情况，在销售过程中经常发生，销售员对此颇为无奈。
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内容概要

销售是种痛苦？
不，销售是种快乐。
    销售非常艰难？
不，销售非常容易。
    这是一本让销售回归快乐的书。
它颠覆了传统的销售方式，用最实在的方法，让销售过程变得轻松和快乐，并产生惊人的销售业绩。
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作者简介

唐英，本名唐廷耀，“快乐销售模式”、“自知自胜训练体系”创始人。
销售技巧、团体训练和潜能开发培训师，销售专家。
具有多年销售和企业管理经验，曾获珠三角“高级人力资源管理师”称号。
潜心探索中国人文文化与员工管理方法20余年，总结出了一套简捷有效的方法，快速提升企业和个人
的价值创造力。
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章节摘录

　　很多做销售的朋友找到我说：“唐老师，做销售太难了，你能不能帮我找个不是销售的工作？
”　　我觉得有点好笑，便毫不客气地说：“如果连销售都做不好，你能做好其他工作吗？
”　　对方一脸的茫然，不明白我为什么会这样说。
因为在他们看来，销售好像是世界上最难的事情，那些不敢做销售或不愿做销售的人，才去做其他工
作。
　　我说：“难道不是吗？
生活中、工作中，我们谁离得开销售？
一个家庭，如果丈夫不能把自己很好地销售给妻子，夫妻就会不和睦；父母如果不能把自己很好地销
售给儿女，他就不是一个好家长。
企业也一样，老板不能把自己销售给员工，员工就不会有凝聚力和积极性；领导如果不能把自己很好
地销售给下属，团队就不会有良好的工作氛围和工作效率！
各行各业都是一样的，都是必须先把自己好的一面销售出去，别人才会接受，才会参与。
”　　他们就问，那为什么还是有那么多的人做不好销售呢？
　　我说，做不好销售的原因主要有四个。
　　一是对销售工作认识不够。
认为做销售只要产生业绩就行了，把销售看作一种纯粹的商业行为。
这样的人，一门心思放在如何让客户购买产品上，为业绩而销售，为提成而销售，心里面时时刻刻想
的是，如何快点让客户把钱掏出来，眼睛里流露出的是赤裸裸的金钱欲望。
客户看了极为不舒服，感觉到有种潜在的威胁，怎么可能相信你？
失败是必然的。
　　而真正的销售，是要帮客户满足某种需要，实现客户自身的利益。
只有在这个前提下，我们才可能实现成交，完成销售工作。
所以我们从客户的利益出发，从客户的角度思考，让他明白自己的好处是什么，利益有多大，他才可
能动心，才可能成交。
　　二是信心不足。
信心不足有几个方面。
一是对企业和产品了解不深，没有认识到产品的特征和优势以及能为客户带来的好处和利益；二是没
有掌握基本的沟通和交际方法，不敢跟客户对话，或是一见客户具有某方面的优势就自惭形秽，心里
打了退堂鼓；三是怕失败，怕被拒绝，把个人的面子、自尊心看得太重了，不敢尝试，不敢面对挫折
，总是底气不足。
客户一看你蔫乎乎的，能有什么好印象？
还敢相信你吗？
　　三是把过程和结果看得太复杂。
在客户面前总是提心吊胆，从头至尾紧张地盯着客户的神色，生怕对方突然发出拒绝和中止的信号。
客户一旦作出不欢迎、不需要的决定，就觉得天要塌下来，要死人似的，接受不了现实。
　　为什么不能洒脱地想一下，拒绝有什么关系呢？
无非就是损失了一点时间。
或许客户损失比我们还大呢，因为他错过了一次获得好处的机会。
再说了，即使他现在不需要，将来也可能需要啊。
只要把工作做到位，服务做到位，客户有了好印象，有需要他会找你的。
即使什么都没有，起码我们通过跟客户接触提高了沟通能力，不断总结暂时“失败”的原因，也有利
于下一步开展工作啊。
　　四是方法与技巧不对。
方法不对，一开始就被客户拒绝了，门都进不去，怎么会有销售业绩产生？
技巧不行，一谈到产品和成交，客户生怕上当受骗，或是觉得物非所值，不愿购买。
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　　这些因素，存在任何一个，都会严重影响到销售的结果。
其中一开始就被拒绝，是影响成交的最大因素。
有人会问：“唐老师，听说你原来从事销售时，一直做得非常轻松，做得非常好。
请问你是怎样做的呢？
销售真的有捷径吗？
”　　我说：“有！
肯定有！
最直接的方法有两个。
一是让客户看到我们的第一眼就产生好感，二是让客户第一时间就意识到我们能为他带来某种好处。
”　　说实话，一个人刚开始从事销售工作时，确实是有一些困惑和苦恼的。
困惑的是，不知道该怎么去做；苦恼的是，没人愿意帮你，没人愿意指点迷津，你不知道怎么去寻找
客户，找到客户之后，又不知道如何说服他购买。
　　我当时是这么想的。
首先，我跟客户是不认识的，在刚接触的短时间内，要想不被拒绝，起码要让客户觉得有三种可能：
一是站在他面前这个陌生人，虽然不熟悉，但看起来还不错，最起码让人觉得舒服、顺眼、可信；二
是他可能会给我介绍某种东西，让我得到某种好处（生活上的便利或是企业发展中的便利）；三是如
果我接受他的产品，我可能会实现某种利益，而且这个利益可能还会比较大。
　　只要客户有其中一个想法，说明我这个人他接受了。
接受了我这个人，后面的事情就比较容易了。
为什么呢？
客户有了相信我（包括销售的产品）的基础。
没有这个基础，拒绝就是必然的了。
　　如果我们开好头，一开始让客户接受了我们，并预感到会得到某种好处和利益，是不是在他的心
里，已经产生了愉悦感，或者叫做快乐？
　　我们把这种让客户觉得有好处、能快乐的方法，一直延伸到销售过程当中去，客户觉得跟我们打
交道，不但有意思，有乐趣，还有好处。
销售不是顺理成章的事情嘛。
这就是“快乐销售”。
　　快乐销售，就是要不断地强调一个销售规律：做销售，一定要将客户能获得的好处和利益，放在
前面讲，放在重要的位置讲，而且要突出地讲，不断地讲，直到客户完全认可并接受销售。
　　不管我们销售的是什么样的产品或服务，只要让客户感觉到有趣或“有利可图”，客户就会乐意
接受我们的推荐，接受我们的产品和服务。
这是所有销售工作必须遵循的规律。
离开这个规律，销售就不是销售了，可能变成一种应付（应付人情、亲情或其他因素），这样的销售
是不可能重复进行的，也是不可能持续增长的。
　　只有我们自己真正感到一种乐趣，客户实实在在得到愉悦感或某种利益，销售才是相互快乐的，
是可以持续增长、无限延伸的好事情。
　　快乐销售，不仅能大大提升销售业绩，还能赢得人生道路上多条风景线。
　　善于快乐销售的人，一定是爱情美满、生活幸福的人。
因为他善于销售自己，容易赢得身边人的赞许和异性的青睐，最终获得称心如意的爱情和家庭。
　　善于快乐销售的人，一定是人缘广、朋友多的人。
因为他善于帮助别人得到好处或实现利益，像交朋友一样去发展客户，时间久了客户会和他产生友谊
和情感，会当他是朋友。
感情深了，友谊厚了，自然会反过来帮他做好销售。
　　这就是快乐销售的真谛。
像恋爱一样的感觉，像交朋友一样的工作。
　　这里需要一个最基本的基础，那就是心态要好，要善于调动自己和别人的情感（呵呵，也可以说
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是煽情，但不是调情），善于搞活现场的气氛，让自己和客户迅速消除陌生感，拉近距离并产生好感
。
所以要想真正实现快乐销售，还要修炼我们的心态和情感。
大家要通过对人生和生活的感悟领悟到快乐销售的真谛，让快乐来源于内心深处，来源于良好的人际
交往习惯，系统地运用快乐销售的方法和技巧。
　　快乐销售有四大步骤。
　　第一步：寻找快乐的感觉。
我们做销售，一定要热爱销售工作，要对这份工作和我们的客户表现出热情和激情。
这一步主要是如何找到销售的乐趣，塑造好自己的形象和心情，以饱满的热情面对客户，让客户在短
时间内就能嗅到某种好处，认为有继续了解我们的必要，打破原来那种一开始就被拒绝的状况，规避
“开头难”的问题。
　　第二步：挖掘快乐的需求。
客户有哪些需求，我们销售的产品或服务能满足他哪方面的需求，这是销售能否完成的基础。
如果是客户已有的需求跟我们的产品或服务能直接对上，就更好切入；如果客户目前没有意识到对我
们产品或服务的需求，我们就要引导、启发他产生这方面的需求，并用产品或服务为他带来的好处或
利益，激发客户强烈的咨询欲望，为销售做好前期工作。
　　第三步：完成快乐的成交。
客户有了购买欲望，同时也会存在这样那样的疑问和异议，我们要及时沟通和诱导，化解他心中的疑
问，把异议转化为卖点，让客户感觉到物超所值，明明白白、欢欢喜喜地成交。
　　第四步：持续快乐的成交。
快乐销售倡导的就是在整个销售过程中始终要与客户建立一种相互信任、轻松和谐的气氛，让客户感
觉到我们是“做好事”，是在帮助他解决生活或工作方面的难题。
这个过程中，顾问式的专业服务会让他对我们产生极大的好感和友谊。
人互相之间有了情感之后，就成了朋友。
那生意就成了朋友之间的友好活动。
客户在获得精神和物质上的双重收获后，会反过来帮助我们，为我们介绍朋友和生意。
这样，源源不断地新老客户交替，人脉关系越来越广，友谊、生意就会持续不断地延伸下去，这才是
真正的快乐销售！
　　快乐销售超越了单一的销售模式，融人了氛围、情感、互利、愉悦、方法、技巧等因素，重要的
不一定是产品本身的价值，而是人与人之间、我们与客户之间建立的那种感觉，那份令人享受、让人
珍惜的东西。
　　快乐销售要求的不仅仅是销售技巧层面，我们必须站得更高一些，看得更开一些，跳出销售做销
售，跳出产品推崇利益和好处，才能达到相互愉悦、互惠互利的双赢结果。
　　快乐销售最主要的就是告诉读者如何在最短的时间内让客户“一见钟情”，怎样把产品和好处讲
生动，让客户马上心动并产生需求和购买欲望，怎样让客户在很短的接触中就对销售人员产生好感，
喜欢跟我们打交道。
这一切的一切，就是我们要探讨的快乐销售的方法和技巧。
　　到底如何才能做到快乐销售呢？
就让我们从改变过去那种一开始就被拒绝的状况开始探讨吧！
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媒体关注与评论

　　销售能迅速改变一个人的经济状况，更能改变他的人生方式。
唐老师的销售培训，不仅对我们从事销售大有帮助，更是难得的人生指导书。
拥有快乐，销售无处不在。
　　——广东省玻璃行业协会副会长、广州富睿实业集团总经理　林小庆　　企业发展，培训很重要
，唐英老师的培训适用性强，效果好，对企业和员工的帮助很大。
　　——中港泰富（北京）高科技有限公司总经理　王忠清　　唐英老师的培训实用性强，轻松幽默
，让人受益匪浅。
公司在重大项目推进陷入僵局时，应用唐老师教的方法。
问题就迎刃而解了。
2008年虽然受到金融风暴的影响，我们还是完成了预定的销售目标。
　　——优必胜（上海）精密轴承制造有限公司营销总监　李文辉　　分享与共鸣会有效提升培训效
果，从这一点上说培训师自身的经历是相当有说服力的。
唐英老师的课程和图书都是在与我们分享他的人生经验和感受，内容真实、亲切，方法有操作性。
　　——广州好易电子人资行政部总监　高杰　　唐英老师的课活泼生动，气氛热烈，效果显著，对
企业的执行力提升有明显的帮助。
　　——广州卷烟一厂人力资源科科长　伍伦佐
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