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前言

　　作为销售人员，你与客户建立什么样的关系，远远比你向他销售什么样的商品更重要。
　　关系的重点在于：销售能在多大程度上让客户的“心”加入到互动中来，以及如何在最大限度上
调动客户的情绪。
因为这将形成客户对商品的情感认知，并最终决定销售的成败。
　　对于我们所处的这个世界而言，故事并不是什么新鲜的玩意儿。
早在文字出现之前，它就以口口相传或其他的形式存在并影响着世界的格局与发展，以各种显性及隐
性的方式影响着我们对世界的认知、我们的价值观以及我们的内心世界。
　　其实，在你还没有接受正规教育之前，故事已经在潜移默化地影响着你对世界的认知与解读了。
你还记得幼儿时妈妈跟你讲的那些有趣的童话故事吗还有，夏天晚上乘凉时，奶奶摇着蒲扇给你讲的
那些故事吗还有，你和其他小朋友一边害怕地捂着耳朵，一边专心地听的那些鬼故事吗故事早已植入
我们的心中，成为与我们血脉相连的部分。
我们从疼爱我们的父母、师长、左邻右舍的小朋友那儿，从电台、电视、口头等各种渠道听（看）到
不同的故事：《一千零一夜》、《孙悟空三打白骨精》、《聊斋》⋯⋯　　故事帮我们从最直观的角
度来看待我们身处的社会、人群，并在我们的心中、头脑中种下种子，留待它日开花结果。
故事，为我们构建、解读了最初的世界。
它是那么生动活泼、有趣有益，无论是对内心暴力、冷漠、无动于衷的人，或者是在紧张、敌对、仇
视的利益关系中，故事都以它独有的魅力影响着讲故事的人和听故事的人，并更进一步改变了彼此的
关系。
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内容概要

作为销售人员，你与客户建立什么样的关系，远远比你向他销售什么样的商品更重要。
关系的重点在于：销售能在多大程度上让客户的“心”加入到互动中来，以及如何在最大限度上调动
客户的情绪。
因为这将形成客户对商品的情感认知，并最终决定销售的成败。
    故事帮我们从最直观的角度来看待我们身处的社会、人群，并在我们的心中、头脑中种下种子，留
待它日开花结果。
故事，为我们构建、解读了最初的世界。
它是那么生动活泼、有趣有益，无论是对内心暴力、冷漠、无动于衷的人，或者是在紧张、敌对、仇
视的利益关系中，故事都以它独有的魅力影响着讲故事的人和听故事的人，并更进一步改变了彼此的
关系。
　　作为一名销售人员，你也许早已经厌倦了枯燥的财务数据与量化说明，而在日复一日的劳作与奔
波中，你发现自己对工作的激情也像退潮一样在往后消退，你越来越怀疑自己是不是一名优秀的销售
人员，你甚至迫不及待地想要换条“跑道”——改行。
呵，这真不是好现象！
 从组织到销售人员个人，故事将为他们带来熟悉但又不同的感受。
它是一个简单而高效的销售工具。
更有意思的是，和传统的、端着架子的、正经八百的销售工具相比，一故事销售十分有趣而简单；一
旦用好了，它将支持我们与客户建立起真正意义上的服务关系，达到心灵的互动。
 试着给自己讲故事，同时不断跟你的客户分享你的好故事吧。
 1、2、3，从现在开始！
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作者简介

钟震玲，长期从事心理学与管理、营销、销售等相融合方面的研究，为企业管理、营销、培训、人力
资源开发提供以心理学、心灵成长为背景的独到工具与技巧，从而支持企业获得更多、更好的效益，
支持企业人健康、快速发展。
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章节摘录

　　第一章　为什么要讲故事　　宏观背景：前景理论下的全脑销售　　物质的丰富促进全脑销售　
　在此处与读者分享一段童年时的甜蜜记忆，我小的时候，一分钱可以到巷口的小店买一块水果糖。
它们通常是做成桔瓣形状的，透明、酸甜。
逢年过节的时候，我家才用上海产的“大白兔”高档糖果来招呼客人——据说五粒“大白兔”就可以
冲一杯牛奶了。
当时，我们家用蓝色的罐装“海鸥”牌洗发膏洗头，更高档一点的是上海产的“蜂花”牌护发素。
而妈妈防皲裂用的则是“友谊”牌雪花膏。
各家各户高档家用品之一的自行车，首推“永久”或“凤凰”牌。
那时候，别人家和我家也差不多，因为当时可供选择的商品数量和品种都十分有限。
　　我相信，跟我同年龄段的朋友们看到这儿会露出会心的微笑。
因为20世纪70年代出生的人对商品的认知大体相同，我们吃、穿、用、行的商品几乎就是那几个主要
的牌子。
　　而到了2008年，哪怕你走进离你最近的一家小超市或便利店，我们所能选购的商品数量也远远大
于以上所陈述商品数量的总和。
仅以糖果为例：现在可供选购的糖果类型已经数不胜数，如巧克力、果汁软糖、哽糖、牛奶糖⋯⋯就
算在同一品牌下，也有不同的糖。
　　⋯⋯
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